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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Pendidikan memiliki peran penting untuk menjamin kelangsungan 
hidup suatu bangsa dan negara, karena pendidikan merupakan wahana 
peningkatan dan pengembangan kualitas sumber daya manusia sekaligus 
sebagai penentu pembangunan. Hal ini diakui bahwa keberhasilan suatu 
bangsa sangat ditentukan oleh keberhasilan dalam memperbaiki dan 
memperbaharui sektor pendidikan, sekaligus merupakan salah satu 
barometer majunya suatu bangsa, dimana bangsa yang mempunyai sumber 
daya manusia yang baik dan mampu bersaing adalah mereka yang maju 
dalam dunia pendidikan. (Usman Abu Bakar, 2005:1). Pendidikan akan 
mempercepat kemajuan dan pembangunan bangsa itu sendiri dikarenakan 
sumber daya manusia yang melimpah. 
Pada hakikatnya, pendidikan tidak sekedar bertujuan untuk 
membuat orang menjadi pintar, lebih dari itu pendidikan juga memiliki 
misi untuk membuat orang menjadi lebih baik. (Rohmat, 2017:119) 
Hal tersebut dibuktikan dengan proses pendidikan dari masa ke 
masa yang terus melakukan inovasi, sesuai dengan perkembangan dan 
kemampuan sumber daya manusia itu sendiri, sehingga pendidikan 
mengalami kemajuan yang cukup pesat. Begitu juga halnya dengan situasi 
persaingan dunia pendidikan yang mana sudah tidak jauh berbeda dengan 
dunia bisnis dan telah memasuki pasar terbuka pada umumnya. 
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Istilah maketing sangat melekat pada dunia bisnis perdagangan, 
namun sekarang sudah menjalar kedunia pendidikan. Persaingan dalam 
dunia pendidikan menjadi tidak dapat terelakan lagi, banyak lembaga 
pendidikan yang ditinggalkan oleh pelanggannya, sehingga banyak terjadi 
penggabungan dari beberapa lembaga pendidikan. Lembaga pendidikan 
yang dimaksud adalah sebuah madrasah. Agar bisa mempertahankan 
eksistensinya madrasah dituntut untuk dapat memasarkan sekolahnya, 
karena betapapun bagusnya suatu sekolah jika tidak dipromosikan secara 
maksimal akan berdampak pada minimnya jumlah siswa dan tidak 
dikenalnya sekolah tersebut dikalangan masyarakat. Pemasaran menjadi 
sesuatu yang mutlak yang harus dilaksanakan oleh madrasah, selain 
ditujukan untuk memperkenalkan, pemasaran di lembaga pendidikan 
berfungsi untuk membentuk citra baik terhadap lembaga dan menarik 
minat sejumlah calon siswa. (Ara Hidayat & Imam Machali, 2010:257) 
Lembaga pendidikan dapat disebut sebagai perusahaan yang 
menjual jasa pendidikan. Dalam jual beli jasa pendidikan tidak berwujud 
sebuah barang akan tetapi dapat menciptakan rasa puas kepada konsumen. 
Konsumen dalam pendidikan adalah peseta didik, wali/orang tua, 
masyarakat, dan pemerintah. 
Sebagaimana fungsi pemasaran di lembaga pendidikan adalah 
untuk membentuk citra baik terhadap lembaga dan menarik sejumlah 
calon peserta didik. Citra baik tersebut salah satunya dilakukan dengan 
cara mempengaruhi kebutuhan dan harapan stakeholder agar sesuai 
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dengan produk dan layanan yang ada di madrasah tersebut. Oleh karena 
itu, madrasah perlu menerapkan manajemen pemasaran jasa pendidikan 
sebagai upaya untuk memberikan kepuasan kepada stakeholder sehingga 
madrasah dapat bertahan dan berkembang sesuai perkembangan zaman. 
Pendidikan merupakan produk jasa yang dihasilkan oleh lembaga 
pendidikan. Lembaga pendidikan merupakan organisasi yang bersifat non 
profit yaitu lembaga penidikan tidak mencari keuntungan. Dalam konteks 
madrasah, madrasah merupakan lembaga pendidikan Islam yang 
produknya adalah jasa pendidikan Islam. (Ara Hidayat & Imam Machali, 
2012:223). Jadi berbeda dengan pemasaran dalam dunia perdagangan. 
Pemasaran dalam dunia perdagangan pada dasarnya bersifat profit dan 
mencari keuntungan sebanyak-banyaknya dari hasil penjualan. 
Di indonesia ada 2 bentuk lembaga pendidikan yaitu pendidikan 
umum (sekolah) dan pendidikan madrasah. Kedua jenis pendidikan ini 
memiliki beberapa pandangan yang berbeda dari masyarakat. Jika dilihat 
dari segi kurikulum, pendidikan umum lebih menekankan pada ilmu sains 
(umum). Sedangkan, pendidikan madrasah lebih menekankan pada ilmu 
keagamaan (keislaman). Menurut Rohmat (2017:89) pembangunan tidak 
hanya dilakukan pencapaian bidang materi saja melaikan juga non materi. 
Pembangunan yang seimbang bisa dicermati dari segi bidang materiil dan 
spirituil. Keduanya memberikan kontribusi tidak sedikit bagi pembentukan 
peradaban negeri ini. Namun fenomena yang terjadi sekarang adalah 
madrasah kalah saing dengan sekolah. Khususnya dalam memperebutkan 
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calon peserta didik baru yang berprestasi. Mayoritas calon peserta didik 
baru dan orang tuannya menganggap sebelah mata kepada madrasah. 
Madrasah merupakan kasta kedua setelah sekolah. Hanya orang-orang 
tertentu yang memasukkan putra/putrinya kemadrasah. Mereka sebagian 
besar dari kalangan ustadz, kyai dan para alim ulama‟. Mutu manajemen 
beberapa madrasah masih di bawah standar. Standar minimal sekolah atau 
madrasah telah diatur dalam Standar Nasional Pendidikan. Tidak dapat 
dipungkiri bahwa semua komponen-komponen dalam pendidikan saling 
berinteraksi untuk menentukan keberhasilan lembaga. Komponen-
komponen pendidikan meliputi peseta didik, pendidik, sarana dan 
prasarana, kurikulum, dan pengelola. Terkait dengan anggaran pandidikan 
umum. Hal ini berdampak negatif terhadap seluruh komponen lembaga 
pendidikan Islam. 
Rata-rata siswa mendaftar di lembaga pendidikan islam karena 
mereka merasa tidak mungkin diterima di lembaga pendidikan umum 
negeri. Mereka anak-anak muslim yang gagal masuk di lembaga 
pendidikan umum negeri, memilih lembaga pendidikan Islam. Dengan 
demikian, lembaga pendidikan Islam menjadi tempat pelarian. Atau karena 
menyadari kemampuannya rendah sehingga tidak mendaftar di lembaga 
pendidikan umum negeri. Fenomena ini menunjukan adanya unsur 
keterpaksaan: dari pada tidak sekolah masih lebih baik memasuki lembaga 
pendidikan Islam. Kalaupun bukan karena keterpaksaan setidaknya 
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lembaga pendidikan Islam tetap bukan pilihan utama bagi siswa. (Mujamil 
Qomar, 2007:24).  
Pemasaran jasa pendidikan adalah kegiatan lembaga pendidikan 
untuk memberikan layanan jasa pendidikan yang memuaskan kepada 
konsumen. Seperti diketahui bahwa lembaga pendidikan/madrasah adalah 
sebuah lembaga yang melayani konsumen. Lembaga pendidikan pada 
hakekatnya bertujuan memberi layanan. Pihak yang dilayani ingin 
memperoleh kepuasan, karena konsumen telah mencukupi kewajibannya. 
Sehingga konsumen berhak memperoleh layanan yang memuaskan. 
(Buchari Alma, 2005:45). Kepuasan pelanggan berkaitan erat dengan 
kualitas produk/jasa yang diberikan kepada konsumen. 
MAN Klaten sebagai salah satu madrasah yang terakreditasi A, 
menghadapi tantangan yang semakin berat sejalan dengan perubahan 
masyarakat yang semakin cepat dimana makin maraknya persaingan 
antara madrasah. Untuk menciptakan pendidikan yang berkualitas serta 
menjaga kredibilitasnya sebagai salah satu madrasah terbaik dan juga 
sebagai madrasah yang tertua di Klaten yang merupakan peralihan dari 
PGAN menjadi MAN, maka MAN Klaten ini harus mampu 
menyelenggarakan pendidikan yang efektif dan efisien dalam upaya 
meningkatkan sumber daya manusia yang bermutu dan berkualitas. 
Adanya persaingan antar institusi pendidikan secara otomatis mendorong 
pihak madrasah untuk berbenah diri dan melakukan peningkatan 
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kredibilitas mutu pendidikannya, salah satunya melalui adanya strategi 
manajemen pemasaran. 
MAN Klaten juga dituntut untuk bisa lebih berkembang secara 
maksimal lagi, sehingga dapat memenuhi apa yang menjadi tuntutan 
stakeholder yaitu menghasilkan lulusan yang berkualitas, baik secara 
intelektualitas, moralitas maupun kemandirian hidup. Sementara itu, 
semakin menjamurnya lembaga pendidikan yang serupa dengan MAN 
Klaten, jika tidak diimbangi dengan strategi manajemen pemasaran 
pendidikan madrasah yang matang, pengembangan kualitas yang semakin 
baik serta pelayanan yang memuaskan, maka lambat laun akan tertinggal 
dengan lembaga pendidikan baru yang menawarkan berbagai kelebihan. 
Hal lain yang perlu dicatat sehubungan dengan perkembangan 
MAN Klaten ini, sebagaimana hasil wawancara dengan Waka Humas, 
setidaknya dalam empat tahun terakhir ini grafik pendaftar di MAN Klaten 
ini selalu naik. Adapun kenaikan jumlah pendaftar peserta didik baru di 
MAN Klaten ini dari tahun ajaran 2012/2013 sejumlah 571 peserta didik, 
tahun 2013/2014 sejumlah 596 peserta didik, tahun 2014/2015 sejumlah 
678 peserta didik, tahun 2015/2016 sejumlah 821 peserta didik, dan tahun 
2016/2017 sejumlah 882 peserta didik. Dengan demikian dapat ditarik 
kesimpulan sementara bahwa MAN Klaten ini berhasil dalam memasarkan 
madrasahnya. 
Animo peminat yang begitu besar terhadap MAN Klaten inilah 
yang membuat peneliti tertarik untuk melihat lebih dalam terkait dengan 
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strategi manajemen marketing pendidikan madrasah yang dikelolanya, 
sehingga kedepannya otomatis mampu meningkatkan kualitas lulusan dari 
madrasah ini yang mampu bersaing. 
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut peneliti mengkaji 
Strategi Manajemen Marketing Madrasah Aliyah Negeri Klaten. 
B. Rumusan Masalah  
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka rumusan masalah 
sebagai berikut: 
1. Bagaimana Strategi Manajemen Marketing Madrasah Aliyah Negeri 
Klaten ? 
2. Apa Faktor Pendukung dan Penghambat Strategi Manajemen 
Marketing Madrasah Aliyah Negeri Klaten? 
C. Tujuan Penelitian  
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian 
sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui strategi manajemen marketing MAN Klaten 
2. Untuk mengetahui faktor pendukung dan penghambat strategi 
marketing di MAN Klaten 
D. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat Teoritis 
a. Memberikan kotribusi pikiran dan ide ilmiah dalam 
mengembangkan kualitas madrasah ke arah yang lebih baik. 
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b. Menambah khazanah dan ilmu pengetahuan serta memperluas 
wawasan tentang strategi menejemen marketing.  
c. Untuk memacu madrasah agar menjadi sebuah lembaga pendidikan 
yang dipercaya masyrakat. 
2. Manfaat Praktis 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi bagi para 
praktisi pendidikan Islam di masa sekarang dan yang akan datang. 
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BAB II 
KAJIAN TEORI 
A. Strategi Manajemen Marketing 
1. Pengertian Strategi 
Menurut Dirgantoro (2002:79), strategi adalah hal sehubungan 
dengan menetapkan arah bagi perusahaan dalam arti sumber daya yang 
ada dalam perusahaan serta bagaimana mengidentifikasi kondisi yang 
memberikan keuntungan terbaik untuk membantu memenangkan 
persaingan di pasar. Strategi akan meliputi tujuan jangka panjang serta 
sumber keunggulan yang merupakan pengembangan pemahaman yang 
dalam tentang pemilihan pasar dan pelanggan atau customer oleh 
perusahaan yang juga menunjukan kepada cara terbaik untuk 
berkompetisi dengan pesaing dalam pasar. 
Secara histori, kata strategi dipakai untuk istilah dunia militer. 
Strategi sendiri berasal dari bahasa yunani „stragos‟, yang berarti 
jendral/komandan militer. Maksudnya adalah strategi berarti seni para 
jendral, yaitu dengan cara menempatkan pasukan atau menyusun 
kekuatan tentara di medan perang agar musuh dapat 
dikalahkan.(Tjipto, 2008:3) 
Namun, istilah ini tidak hanya digunakan dalam konteks militer 
saja, bisnis juga menggunakan istilah strategi ini. dalam konteks bisnis, 
strategi adalah rencana uang disatukan, luas dan terintegrasi yang 
menghubungkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan 
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lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama 
perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh 
perusahaan. (Lawrance, 1998:9) 
Ansoff mendefinisikan strategi sebagai “a set of decision 
making rules for guidance of organizayional behafior”, apabila 
dikaitkan dengan pemasaran, maka strategi diartikan sebagai 
pengambilan keputusan mengenai pemakaian faktor-faktor pemasaran 
yang dapat sikendalikan untuk mencapai tujuan-tujuan yang telah 
ditentukan.(Ansoff, 1990:43) 
Seperti yang dikemukakan Rohmat (2015:24), kepribadian 
berpengaruh terhadap tindakan seseorang dalam mengambil keputusan 
yang berkaitan dengan tindakan memanfaatkan peluang. Bahkan ketika 
sekumpulan orang dihadapkan pada peluang yang sama, mempunyai 
ketrampilan yang hampir sama, dan informan yang sama; maka orang 
dengan motivasi tertentu akan memanfaatkan peluang, sementara yang 
lain tidak. 
Tujuan utamanya adalah agar perusahaan dapat melihat secara 
obyektif kondisi-kondisi internal dan eksternal, sehingga perusahaan 
dapat mengantisipasi perubahan lingkungan eksternal. Dalam hal ini 
dapat dibedakan secara jelas fungsi menajemen, konsumen, distributor 
dan pesaing. Jadi, perencanaan strategis penting untuk memperoleh 
keunggulan bersaing dan memiliki produk yang sesuai dengan 
keinginan konsumen dengan dukungan yang optimal dari sumber daya 
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yang ada dan bertujuan untuk meraih kejayaan, yang mana faktor 
kejayaan adalah keupayaan individu menggabungkan kompetisi diti 
dengan pengaruh sekitarnya dimana seseorang itu berada (Rohmat. 
2016:67). 
Menurut agus rahayu (Alma, 2009:64-65), strategi memiliki 
dua model yaitu: 
a. Model-based, menyatakan bahwa kondisi dan karakteristik 
lingkungan eksternal merupakan input utama dan penentu 
strategi untuk mencapai tujuan organisasi. Artinya, 
pencapaian tujuan organisasi lebih banyak ditentukan oleh 
karakteistik lingkungan eksternal daripada interna; dan 
suberdaya internal organisasi. 
b. Resource-based, menyatakan bahwa lingkungan internal 
atau sumber daya internal merupakan input utama dan 
penentu strategi untuk mencapai tujuan organisasi. 
Pada dasarnya, kedua model tersebut bertujuan untuk 
menciptakan tingkat kinerja yang tinggi, kedua model si atas juga 
menujukkan bahwa persaingan yang berhasil mensyaratkan organisasi 
untuk memahami kodisi ekternal dan internal. Dua model tersebut 
merupakan model terintegrasi, tidak terpisah atara satu dengan yang 
lain. 
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Menurut Mintzberg (2003) konsep strategi itu sekurang-
kurangnya mencakup lima arti yang saling terkait, dimana strategi 
adalah suatu: 
a. Perencanaan untuk semakin memperjelas arah yang 
ditempuh organisasi secara rasional dalam mewujudkan 
tujuan-tujuan jangka panjangnya. 
b. Acuan yang berkenaan dengan penilaian konsistensi 
ataupun inkonsistensi perilaku serta tindakan yang 
dilakukan oleh organisasi. 
c. Sudut yang diposisikan oleh organisasi saat memunculkan 
aktivitasnya. 
d. Suatu perspektif yang menyangkut visi yang terintegrasi 
antara organisasi dengan lingkungannya yang menjadi batas 
bagi aktivitasnya. 
e. Rincian langkah taktis organisasi yang berisi informasi 
untuk mengelabui para pesaing. 
Menurut Rohmat (2016:61) bahwa setiap melakukan kegiatan 
perlu mempertimbangkan hal-hal yang berkenaan dengan maksudnya. 
Dasar pertimbangan suatu strategi dipilih diantaranya:  
a. Memperhatikan tujuan yang menjadi target 
b. Materi yang kompleks dalam pembangunan 
c. Berbagai teknik sesuai dengan metodenya 
d. Kharakteristik masyarakat 
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2. Pengertian Manajemen Marketing  
a. Manajemen 
Menurut arti bahasa, manajemen berarti ketatalaksanaan 
dan tata kepemimpinan, Manajemen juga berarti kepemimpinan 
terhadap suatu kelompok guna mencapai tujuan.(Malayu, 2000:1) 
Sedangkan secara istilah, manajemen berarti ilmu atau seni 
mengatur pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber daya lain 
secara efektif dan efisien untuk mencapai tujuan tertentu. 
 Manajemen juga didefinisikan proses perencanaan, 
pengorganisasian, pengarahan, dan pengawasan usaha-usaha para 
anggota organisasi dan penggunaan sumber daya-sumber daya 
organisasi lainnya agar mencapai tujuan organisasi yang telah 
ditetapkan. 
Manajemen juga mengandung arti sebagai usaha 
pencapaian tujuan yang diinginkan dengan membangun suatu 
lingkungan yang kondusif terhadap pekerjaan yang dilakukan oleh 
dua orang atau lebih dalam sebuah kelompok yang terorganisir. 
Dengan demikian tindakan manajemen nampak terlihat dalam 
segenap usaha administrator (manajer) dalam mengatur individu-
individu yang terlibat dalam suatu organisasi, sehingga 
memungkinkan mereka dapat menyumbangkan tenaga dan pikiran 
seoptimal mungkin demi tercapainya tujuan bersama. 
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Manajemen sering diartikan sebagai; ilmu, kiat dan 
profesional. 
Manajemen diartikan sebagai ilmu, ini merupakan suatu 
bidang pengetahuan yang secara sistematis berusaha memahami 
mengapa dan bagaimana orang bekerja sama. Manajemen diartikan 
sebagai kiat, bermakna manajemen mencapai sasaran melalui cara-
cara dengan mangatur orang lain dalam menjalankan tugas. 
Adapun manajemen diartikan sebagai profesi memberi ketegasan 
bahwa manajemen dilandasi oleh keahlian khusus untuk mencapai 
suatu prestasi manajer, dan para profesional dituntut oleh suatu 
kode etik. (Rohmat, 2017:6) 
b. Marketing 
Marketing (pemasaran) adalah suatu proses sosial dan 
manajerial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan 
apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 
menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan 
pihak lain. 
“Pemasaran merupakan suatu proses mempersepsikan, 
memahami, menstimulasi dan memenuhi kebutuhan pasar, sasaran 
yang dipilih secara khusus dengan menyalurkan sumber-sumber 
sebuah organisasi untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan tersebut. 
Dengan demikian pemasaran merupakan proses penyelarasan 
sumber-sumber sebuah organisasi terhadap kebutuhan pasar. 
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Pemasaran memberi perhatian pada hubungan timbal balik yang 
dinamis antara produk-produk dan jasa-jasa perusahaan, keinginan, 
dan kebutuhan konsumen serta kegiatan-kegiatan para pesaing”. 
(Adrian, 1993:27)  
Definisi pemasaran ini bersandar pada konsep inti berikut: 
kebutuhan (needs), keinginan (wants), dan permintaan (demands), 
produk (barang, jasa, dan pelanggan), nilai, biaya, dan kepuasan; 
pertukaran dan transaksi; hubungan dan jaringan; pasar serta 
pemasar dan prospek. 
Dasar pemikiran pemasaran dimulai dari kebutuhan dan 
keinginan manusia. Manusia membutuhkan makanan, udara, air, 
pakaian dan tempat berlindung untuk bertahan hidup. Lebih dari itu 
manusia membutuhkan rekreasi, pendidikan dan jasa-jasa lainnya. 
Mereka memiliki preferensi yang kuat atas jenis merk tertentu dari 
barang dan jasa pokok. Kini kebutuhan dan keinginan manusia 
sangatlah besar. Barang dan jasa komsumsi ini akan menciptakan 
permintaan. (Hermawan, 2006:25) 
Kebutuhan adalah ketidak beradaan beberapa kepuasan 
dasar. Manusia membutuhkan makanan, pakaian, tempat 
berlindung, keamanan, hak milik, dan harga diri. Kebutuhan ini 
tidak diciptakan oleh masyarakat atau pemasar. Mereka merupakan 
hakikat biologis dan kondisi manusia. 
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Keinginan adalah hasrat akan pemuas kebutuhan yang 
spesifik. Seorang yang lapar mungkin menginginkan mangga, nasi, 
biji-bijian dan lainnya. Meskipun kebutuhan manusia sedikit 
namun keinginan mereka banyak. Keinginan manusia terus 
dibentuk dan diperbarui oleh kekuatan dan lembaga sosial seperti 
gereja, sekolah, keluarga dan perusahaan. 
Permintaan adalah keinginan akan produk spesifik yang 
didukung oleh kemampuan dan kesediaan untuk membelinya. 
Keinginan menjadi permintaan jika didukung oleh daya beli. 
Banyak orang menginginkan marcedes, namun hanya sedikit yang 
mampu dan bersedia membelinya.(Kotler, 1997:8) 
c. Manajemen Marketing 
Manajemen pemasaran merupakan penggabungan dari dua 
istilah yaitu manajemen dan pemasaran. (Buchari Alma, 2007:137) 
Manajemen menurut Henry L. Sisk: Management is the 
coordination of all resources through the processes of planning, 
organizing, directing, and controlling in order to attain stated 
objectives. (Henry L, 1969:10) 
(Manajemen adalah pengkoordinasian dari semua sumber-sumber 
melalui proses yang terdiri dari perencanaan, pengorganisasian, 
pemberian bimbingan, dan pengawasan untuk mencapai tujuan 
yang telah ditetapkan). 
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 Manajemen pemasaran menurut Philip Kotler and 
Amstrong, sebagaimana yang dikutip oleh Buchari Alma: 
Marketing management is the analysis, planning, implementation, 
and control of programs designed o create, build, and maintain 
beneficial exchanges with target buyers for the purpose of 
achieving organizational objectives. (Manajemen pemasaran ialah 
kegiatan menganalisa, merencanakan, mengimplementasi dan 
mengawasi segala kegiatan (program), guna memperoleh tingkat 
pertukaran yang menguntungkan dengan pembeli sasaran dalam 
rangka mencapai tujuan organisasi). (Buchari Alma, 2007:130) 
Manajemen marketing merupakan suatu proses sosial dan 
manajerial yang didalamnya terdapat kegiatan perencanaan, 
pengorganisasian, pengarahan, dan pengawasan individu dan 
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan menciptakan, menawarkan, dan mempertukarkan produk 
yang bernilai dengan pihak lain yang bersandar pada konsep 
kebutuhan (needs), keinginan (wants), dan permintaan (demands), 
produk (barang, jasa, dan pelanggan), nilai, biaya, dan kepuasan; 
pertukaran dan transaksi; hubungan dan jaringan; pasar serta 
pemasar dan prospek 
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d. Fungsi manajemen marketing 
Fungsi manajemen marketing ada empat yaitu: planning, 
organizing, actuating, controlling. 
1. Planning (Perencanaan) 
Menentukan garis-garis besar untuk dapat 
memulai usaha, kebijaksanaan ditentukan, rencana kerja 
disusun, baik mengenai saat bila, maupun mengenai 
cara bagaimana usaha itu akan dikerjakan. Fungsi ini 
menghendaki si manajer mempunyai pandangan 
kedepan dengan tujuan yang terang. 
2. Organizing (pengorganisasian) 
Setelah ditetapkan rencana, maka kegiatan-
kegiatan yang diperlukan untuk mencapai tujuan itu, 
dibagi-bagi antara anggota, manajemen dengan 
bawahannya. Untuk itu pula diadakan penggolongan 
dengan tugas sendiri-sendiri dan masing-masing 
mendapat kekuasaan yang didelegir padanya dari atas, 
alokasi dari pada tugas dan delegasi daripada 
kekuasaan. 
3. Actuating (Menggerakkan Untuk Kerja) 
Untuk melaksanakan secara fisik kegiatan dan 
aktivitas tersebut, maka manajer mengambil tindakan-
tindakannya kearah itu. Tindakan-tindakannya itu 
19 
 
 
adalah seperti yang disebut kepemimpinan (leadership), 
perintah, instruksi, komunikasi (hubungan 
menghubungi), dan nasehat. 
4. Controlling (Pengawasan) 
Manajer-manajer pada umumnya meganggap 
perlu untuk mencek apa yang telah dilakukan guna 
dapat memastikan apakah pekerjaan orang-orangnnya 
berjalan dengan memuaskan dan menuju kearah tujuan 
yang ditetapkan itu. Mungkin pula ada perbedaan-
perbedaan tunggakan dalam pekerjaan, kesalah 
pahaman didalam melakukan tugas atau ada halangan 
yang tiba-tiba muncul. Semua itu harus segera diketahui 
agar dapat diperbaiki sebelum terlambat (J Panglaykim, 
1991:39). 
Manajemen pemasaran adalah analisis, perencanaan, penerapan 
dan pengendalian terhadap program yang dirancang untuk menciptakan 
membangun dan mempertahankan pertukaran dan hubungan yang 
menguntugkan dengan pasar sasaran dengan maksud untuk mencapai 
tujuan-tujuan organisasi (Philip Kotler, 1989:20). 
a. Analisa Peluang Pasar  
Adalah suatu bidang kebutuhan dimana perusahaan 
dapat beroperasi secara menguntungkan. Kemungkinan sukses 
perusahaan bergantung pada kekuatan usahanya yang tidak 
hanya harus sesuai dengan persyaratan berhasil dalam sasaran 
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pasar tersebut. Namun juga harus unggul dari pesaingnya 
(Philip Kotler, 1989:5). 
Analisis situasi suatu perusahaan yang lengkap. 
Perusahaan harus menganalisis kekuatan dan kelemahannya 
tentang bagaimana kondisi pemasaran sekarang dan yang akan 
datang dalam rangka untuk menentukan peluang yang cukup 
menarik dan yang baik (Philip Kotler, 1989:6). Kalau ingin 
bertahan dalam usaha berkesinambungan tentunya setiap 
perusahaan perlu memiliki kemampuan untuk mengenal 
kesempatan-kesempatan baru secara dini terhadap kebutuhan 
dan keinginan konsumen pada masa yang akan datang dan 
tidak tergantung kepada produk dan pasar yang dimiliki 
sekarang.  
Bagi perusahaan yang selalu melihat dan menggunakan 
kesempatan pasar adalah perusahaan-perusahaan yang selalu 
hidup dan berkembang sesuai dengan tuntutan konsumen. 
Begitu pula sebaliknya bagi perusahaan yang tidak 
menggunakan kesempatadan tidak selalu berantisipasi terhadap 
tuntutan konsumen, cepat atau lambat maka perusahaan 
tersebut akan tenggelam bersama mimpi lalunya (Marius, 
1999:14). 
b. Perencanaan  
Perencanaan strategik dalam kaitannya dengan 
pemasaran diartikan sebagai proses untuk mengembangkan dan 
menjaga kecocokan strategi diantara tujuan dan kemampuan 
organisasi dengan peluang pemasaran yang selalu berubah. 
Perencaan strategik bersandar pada pengembangan misi 
perusahaan yang jelas dan terarah, tujuan-tujuan pendukung 
yang sesuai dengan pengembangan misi perusahaan, portofolio 
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usaha yang sehat serta strategi-strategi fungsional yang 
terkoordinasi. 
1) Mendefinisikan Misi Perusahaan  
Pernyataan misi (misi statement) adalah 
pernyataan yang memuat tujuan suatu organisasi 
tentang apa yang ingin dicapai organisasi tersebut 
dalam skala yang lebih global Pernyataan misi yang 
berorientasi pada pasar mendefinisikan usaha dalam 
kaitannya dengan memuaskan kebutuhan dasar 
konsumen. Managemen sebaiknya mencegah 
penciptaan misi yang terlalu sempit atau terlalu luas, 
pernyataan misi sebaiknya spesifik dan realistik. 
2) Menetapkan Tujuan dan Sasaran 
Tujuan ada dimaksudkan sebagai penjabaran 
dari misi-misi perusahaan yang perlu dijelaskan secara 
gamblang ke dalam tujuan-tujuan pendukung yang 
terperinci untuk setiap tingkat managemen. Setiap 
organisasi penting menetapkan tujuan dan sasaran 
organisasi karena beberapa alasan, pertama, 
mempermudah perencanaan terpadu oleh semua 
departemen. Kedua, memberikan landasan dan arahan 
bagi motivasi kerja karyawan. Ketiga, memungkinkan 
bagi pemimpin untuk melakukan fungsi kontrol.  
Dalam memililih sasaran terhadap konsumen 
ada tiga proses yang harus dilakukan oleh manajemen 
pemasaran. Pertama, segmentasi pasar yaitu proses 
pengelompokan pelanggan dalam kelompok dengan 
kebutuhan, karakteristik dan perilaku yang sama. 
Kedua, penetapan pasar sasaran yaitu proses untuk 
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mengevaluasi setiap daya tarik segmentasi pasar dan 
memilih satu atau lebih segmen yang akan dimasuki. 
Ketiga, penentuan posisi pasar yaitu mengatur sebuah 
produk untuk menempati tempat yang jelas. Sesuai 
yang diinginkan pasar, relatif terhadap produk-produk 
saingan di dalam pikiran konsumen sasara. 
3) Merancang Porto Folio Usaha 
Portofolio usaha adalah kumpulan data tentang 
usaha dan produk yang menunjang perusahaan. 
Portofolio usaha yang terbaik merupakan usaha yang 
paling cocok dengan kekuatan dan kelemahan 
perusahaan terhadap peluang-peluang didalam 
lingkungan. Dalam merancang poprtofolio usaha ini 
yang harus dilakukan oleh perusahaan antara lain : 
pertama, menganalisis portofolio usaha sekarang. 
Analisis merupakan sebuah alat yang digunakan oleh 
managemen untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi 
berbagai usaha yang menunjang perusahaan (lembaga 
pendidikan). Kedua, mengembangkan strategi-strategi 
pertumbuhan. Selain mengevaluasi usaha yang sedang 
berjalan merancang portofolio adalah usaha yang 
mencakup penemuan usaha baru dan produksi jasa 
masa depan yang sebaiknya dipertimbangkan 
perusahaan. Sedangkan untuk mengidentifikasi peluang 
pertumbuhan adalah jaring ekspansi produk/pasar 
(product/market exspansion grid) yaitu sebuah alat 
perencanaan strategik untuk mengidentifikasi peluang-
peluang pertumbuhan perusahaan melalui penetrasi 
pasar, pengembangan produk atau diversifikasi. 
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4) Perencanaan Strategik Fungsional  
Rencana strategik perusahaan adalah upaya 
untuk membangun jenis-jenis usaha yang akan 
dilakukan perusahaan dengan tujuan masing-masing 
usaha. Perencanaan yang lebih rinci harus dijalankan 
dan diterapkan dalam setiap usaha unit usaha 
pemasaran, keuangan, akuntansi, pembelian dan 
produksi memainkan peranan penting didalam proses 
perencanaan statistik. 
c. Implementasi 
Mengenai implementasi pemasaran, dalam 
merencanakan strategi yang baik hanyalah sebuah langkah 
awal menuju pemasaran sukses. Strategi pemasaran yang 
brilian kurang berarti jika perusahaan gagal 
mengimplementasikannnya dengan tepat. Implementasi 
pemasaran adalah proses yang mengubah strategi dan rencana 
menjadi tindakan pemasaran dalam rangka mencapai tujuan 
pemasaran stratejik. Apabila perencanan pemasaran 
mengarahkan apa dan mengapa dari kegiatan pemasaran maka 
implementasi mengarahkan siapa, dimana, kapan dan 
bagaimana. 
d. Pengendalian  
Pengendalian Pemasaran Adalah proses pengukuran 
dan evaluasi hasil-hasil strategi dan rencana pemasaran dan 
pengambilan tindakan-tindakan perbaikan untuk menjamin 
bahwa tujuan-tujuan pemasaran dicapai. Pengendalian operasi 
mencakup pemeriksaan kinerja yang sedang berjalan 
dibandingkan rencana tahunan dan melakukan tindakan-
tindakan perbaikan bila diperlukan. Tujuannya untuk menjamin 
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bahwa perusahaan telah mencapai penjualan, laba, dan tujuan-
tujuan lainnya yang telah ditetapkan (Philip Kotler,1997:62). 
e. Strategi Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 
Strategi adalah suatu kesatuan rencana yang luas dan 
terintegrasi yang menghubungkan antara kekuatan internal 
organisasi dengan peluang dan ancaman lingkungan eksternalnya. 
Oleh karena itu strategi selalu berkaitan evaluasi dan pemilihan 
alternatif yang tersedia bagi suatu manajemen dalam mencapai 
tujuan yang telah ditetapkan. (Alex D.Triana 1985:19). 
Untuk keberhasilan sebuah lembaga dalam jangka panjang 
maka lembaga tersebut harus menciptakan layanan yang 
memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggannya. Maka 
lembaga menciptakan bauran pasar diantaranya: 
1. Produk 
Menurut Kotler, produk adalah segala sesuatu yang 
dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, 
dicari, dibeli, digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai 
pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang 
bersangkutan.(Alma, 2009: 156) Sedangkan Lupioadi 
dan Hamdani mendefinisikan produk sebagai 
keseluruhan konsep objek atau proses yang memberikan 
sejumlah nilai kepada konsumen. 
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Lebih spesifik,  Produk jasa menurut Keegan adalah 
koleksi sifat-sifat fisik, jasa dan simbolik, yang 
menghasilkan kepuasan, atau manfaat bagi seseorang 
pengguna atau pembeli. Manajemen produk berkaitan 
dengan keputusan yang mempengaruhi persepsi 
pelanggan dan prosuk yang ditawarkan oleh perusahaan 
(Buchari Alma, 2009:303). 
Produk yang dihasilkan oleh Lembaga 
Pendidikan Islam akan menjadi pertimbangan mendasar 
bagi calon pengguna jasa pendidikan dalam 
memutuskan untuk menerima atau tidak jasa yang 
ditawarkan. 
Produk itu sendiri terbagi atas lima tingkatan 
yaitu : (a) core benefit merupakan manfaat dasar yang 
sebenarnya dibeli oleh customer, dalam hal ini adalah 
pendidikan; (b) basic product atau versi dasar dari suatu 
produk dalam hal ini misalnya pengetahuan dan 
keterampilan yang memiliki ciri khas; (c) expected 
product yaitu sejumlah atribut yang menyertai 
diantaranya adalah kurikulum, silabus, tenaga pendidik 
dan sebagainya; (d) augmented product merupakan 
produk tambahan dengan tujuan agar berbeda dengan 
produk pesaing, misalnya output dari lembaga tersebut 
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mampu berbahasa inggris baik lisan maupun tulisan, 
computer, bahasa arab dan sebagainya; (e) potensial 
product yaitu seluruh tambahan dan perubahan yang 
mungkin didapat produk tersebut adalah pengakuaan 
lulusan lembaga tersebut dari dunia kerja 
2. Price (Harga) 
Harga memainkan peran strategis dalam sebuah 
konsep pemasaran, segemantasi konsumen juga akan 
memainkan harga yang akan ditawarkan. Pada segemen 
pasar tertentu, konsumen mau membayar harga semahal 
apapun untuk sebuah layanan pendidikan yang 
berkualitas (Jaja Jahari, 158). Akan tetapi ketika hendak 
menetapkan harga sebaiknya lembaga pendidikan 
memperhatikan sasaran yang hendak dicapai yaitu : (a) 
sasaran yang berorientasi pada keuntungan yang 
bertujuan untuk mencapai target pengembalian 
investasi, untuk memperoleh laba maksimum; (b) 
sasaran yang berorientasi pada penjualan yang 
bertujuan meningkatkan volume penjualan, 
mempertahankan/meningkatkan market share, dan (c) 
sasaran yang berorientasi status quo yang bertujuan 
untuk menstabilkan harga dan menghadapi pesaing. 
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Keputusan penentuan tarif dari sebuah produk 
jasa sebaiknya memperhitungkan beberapa hal terutama 
harus sesuai dengan strategi pemasaran lembaga. Tarif 
harus diperhitungkan dengan lebih spesifik sesuai 
dengan tipe pelanggan yang menjadi tujuan pemasaran 
jasa lembaga. 
3. Place (Tempat) 
Pada umumnya para pimpinan lembaga 
pendidikan sependapat bahwa lokasi letak lembaga 
yang mudah dicapai kendaraan umum, cukup berperan 
sebagai pertimbangan calon mahasiswa/santri untuk 
memasuki lembaga tersebut. Demikian pula para 
mahasiswa/santri menyatakan bahwa lokasi turut 
menentukan pilihan mereka, mereka menyenangi lokasi 
dikota dan yang mudah dicapai kendaraan umum, atau 
ada fasilitas alat transportasi dari lembaga atau bis 
umum yang disediakan oleh pemerintah daerah. 
4. Promosi 
Promotion merupakan suatu bentuk komunikasi 
pemasaran yaitu aktifitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, 
dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas lembaga dan 
produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal 
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pada produk yang ditawarkan oleh lembaga tersebut. 
Aktivitas tentang bagaimana memberitahu pelanggan 
tentang keberadaan produk/jasa. 
Promosi juga merupakan daya tarik teknik-
teknik yang digunakan untuk menarik langganan. 
Kegiatan promosi dapat dilakukan melalui media 
komunikasi massa misalnya; koran, majalah, televisi, 
radio, bioskop, papan reklame, layar dan gambar 
tempel. Kegiatan promosi dengan menggunakan media 
komunikasi disebut kegiatan periklannan. Disamping 
itu dapat juga dilakukan dengan kegiatan promosi 
pendukung atau disebut promosi penjualan, yang dapat 
berbentuk kombinasi dari promosi langsung dan melalui 
media komunikasi. Pameran merupakan salah satu 
contoh dari kegiatan promosi penjualan, karena dalam 
pameran dipasang berbagai macam gambar, papan 
reklame, dan contoh produk (Siswanto, 1988:178). 
5. People (Sumber Daya Manusia)  
Menurut Zeithaml and Bitner sebagaimana 
dikutip oleh Ratih Hurriyati, people adalah semua 
pelaku yang memainkan peranan dalam penyajian jasa 
sehingga dapat mempengaruhi persepsi pembeli. 
Elemen-elemen dari people adalah pegawai perusahaan, 
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konsumen, dan konsumen lain dalam lingkungan jasa. 
Semua sikap dan tindakan karyawan, bahkan cara 
pakaian karyawan dan penampilan karyawan 
mempunyai pengaruh terhadap persepsi konsumen atau 
keberhasilan penyampaian jasa (Service Encounter). 
(Hurriyati, 2009:165) 
People ini menyangkut perilaku unsur pimpinan, 
tenaga edukatif dan karyawan pada lembaga. Pada 
umumnya pimpinan lembaga berpendapat bahwa tokoh 
ilmuwan yang sebaiknya menjadi kepala lembaga dan 
sebagai pengurus yayasan diangkat tokoh masyarakat. 
Dengan demikian startegi siapa yang memilih siapa 
pimpinan yang akan diangkat, tidak diragukan lagi 
peranannya dalam mengangkat citra, serta 
meningkatkan jumlah peminat pada suatu lembaga.   
Orang yang menyediakan jasa (contact person) 
adalah elemen yang sangat penting. Bahkan dalam jasa 
tertentu seperti konsultan, konseling, guru-dosen, dan 
tenaga profesional lainnya yang langsung berhubungan 
dengan jasa, dikatakan “the provider is the service” 
(karyawan itu adalah pelayanan) dia itu merupakan jasa. 
Karena pada pelaksanaannya merekalah yang secara 
langsung menyampaikan jasa kepada para siswa, 
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sehingga puas tidaknya siswa tergantung bagaimana 
jasa tersebut tersampaikan kepada mereka.  
6. Physical Evidence (Bangunan/alat) 
Physical Evidence merupakan sarana fisik, 
lingkungan terjadinya penyampaian jasa, antara 
produsen dan konsumen berinteraksi dan setiap 
komponen lainnya yang memfasilitasi penampilan jasa 
yang ditawarkan. Pada sebuah lembaga pendidikan 
tentu yang merupakan Physical Evidence adalah gedung 
atau bangunan dan segala sarana dan fasilitas yang 
terdapat didalamnya. Termasuk pula bentuk-bentuk 
desain interior dan eksterior dari gedung-gedung yang 
terdapat didalam lembaga. 
Bukti fisik pada lembaga pendidikan dapat 
mempengaruhi keputusan calon pengguna jasa 
pendidikan yang kita kelola. Sehingga sarana fisik perlu 
diperhitungkan dalam memikat dan dapat menjadi 
pertimbangan keputusan terhadap calon pengguna jasa 
pendiidkan. 
Pemasaran adanya sarana pendukung dalam 
melakukan promosi kepada publik sehingga promosi 
bisa berjalan dengan efektif dan bisa diterima oleh 
masyarakat (Jaja Jahari, 2013:159). 
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7. Proses 
Proses adalah semua prosedur aktual, 
mekanisme dan aliran aktivitas yang digunakan untuk 
menyampaikan jasa (Buchari Alma, 2007:156). 
Proses ini dapat terjadi dari dukungan semua tim 
pada lembaga pendidikan yang mengatur semua proses 
sehingga dapat berjalan sesuai harapan. 
Proses layanan pendidikan dari sistem 
pendidikan akan memberikan citra yang positif di mata 
masyarakat. (Buchari Alma, 2007:159). 
Dalam hal ini perlu diperhatikan dan 
ditingkatkan selalu bagaimana proses yang terjadi 
dalam penyaluran jasa dari produsen sampai konsumen. 
Dalam lembaga pendidikan tentunya menyangkut 
produk utamanya ialah proses belajar mengajar, dari 
guru kepada santri. Apakah kualitas jasa atau 
pengajaran yang diberikan oleh guru cukup bermutu, 
atau bagaimana penampilan dan penguasaan bahan dari 
guru. 
 Jika dianalogikan dengan usaha bisnis maka 
pelanggan jasa akan mempersepsikan sistem 
penyerahan jasa sebagai bagian dari jasa itu sendiri. 
Oleh karena itu manajemen dari lembaga pendidikan 
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harus memperhatikan kualitas guru yang sangat 
menunjang keberhasilan pemasaran dan pemuasan 
terhadap siswa. 
Dapat disimpulkan bahwa strategi manajemen marketing adalah 
kegiatan lembaga pendidikan dalam memberikan layanan kepada 
konsumen dengan cara mempromosikan keuunggulan, prestasi, akhlak 
yang dimiliki oleh lembaga agar para konsumen atau pelanggan merasa 
puas dengan pelayanan yang diberikan oleh lembaga. 
B. Penelitian yang Relevan 
1. Pertama: tesis karya Ngaripin, Model Strategi Pemasaran Pendidikan 
SMK Plus As-Salafiyah Krangkeng Indramayu Jawa Barat, tahun 
2011, bahwa hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa SMK Plus 
As-Salfiyah krangkeng Indramayu Jawa Barat sebelum menentukan 
model strategi yang akan diterapkan, terlebih dahulu menentukan 
rencana strategi pemasaran dengan menganalisis beberapa faktor 
sasaran pasar diantaranya adalah faktor lingkungan, analisis faktor 
pasar, analisis faktor kemampuan internal, analisis faktor prilaku 
konsumen. Setelah melalui tahapan tersebut barulah menentukan 
model yang akan diterapkan dalam pemasaran pendidikan. Model 
strategi pemasaran pendidikan SMK plus As-Salafiyah terdiri dari tiga 
strategi yaitu (1) strategi pemasaran internal, dengan cara pengadaan 
karyawan yang berkualitas, pembagian kerja yang jelas 
(pengorganisasian), pengarahan yang berkesinambungan, pengendalian 
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dan pemberian kompenasasi, (2) strategi pemasaran eksternal dengan 
menyediakan fasilitas yang memadai serta melakukan kegiatan 
promosi dan publisitas untuk meningkatkan citra lembaga, (3) strategi 
interaktif yaitu dengan memberikan pelayanan pendidikan yang prima 
(total quality service) kepada siswa dan wali siswa serta menjalin 
kerjasama yang baik antar komponen pendidikan. 
2. Kedua, Tesis karya Qiyadah Rabbaniyah, dengan judul, Manajemen 
Pemasaran Perguruan Tinggi di Stikes Madani, tahun 2014. Dari hasil 
penelitian disebutkan bahwa konsep pemasaran STIKes Madani 
Yogyakarta yaitu; (1) membentuk team marketing, yang khusus 
menangani pemasaran STIKes Madani Yogyakarta. (2) setiap kegiatan 
manajemen pemasaran berlandasan dengan etika dan norma nilai-nilai 
Islam yang bersumber dari Al-Quran dan As-sunnah (3) dalam setiap 
kegiatan pemasaran berpedoman dengan moment time yang ada agar 
promosi yang dilakukan lebih menggena dan tepat sasaran. (4) 
menciptakan dan memupuk brand dengan mendekatkan diri dan 
mengenalkan STIKes Madani Yogyakarta ke area terdekat STIKes 
Madani Yogyakarta. Kedua; Implementasi pemasaran STIKes Madani 
Yogyakarta sebagai berikut; (1) Strategi pemasaran; dalam 
mengidentifikasi pasar STIKes Madani Yogyakarta membagi beberapa 
tingkatan pangsa pasar yaitu perwakilan, pondok pesantren, MAN, 
SMA/SMK/MA Muhammadiyah, SMA/SMK negeri. Target 
pemasaran STIKes Madani Yogyakarta lebih di perioritaskan ke luar 
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jawa tetapi tidak tidak menutup kemungkinan pangsa pasar di jawa 
juga. Dalam menciptakan postioning di masyarakat STIKes Madani 
telah menfokuskan bahwa STIKes Madani Yogyakarta sebagai 
kampus Islam, berasrama serta bermanhaj/ideology salafy/salafus-
sholeh. (2) Taktik pemasaran; dalam selling diperlukan adanya bauran 
pemasaran yang didalamnya harus terdapat diferensiasi sehingga dapat 
membedakan dan memudahkan dalam memasarkan produk kepada 
konsumen. 
3. Ketiga, Tesis karya Muhammad Ihsan, Strategi Pemasaran Madrasah, 
Studi Terhadap Penerimaan Siswa Baru Madrasah Tsanawiyah Wahid 
Hasyim Tahun 2008, tahun 2012. Dari hasil penelitian disebutkan 
bahwa implementasi program pemasaran pendidikan Islam dilakukan 
pengelola MTs Wahid Hasyim dalam jalur yang benar sesuai yang di 
programkan. Namun implementasi ini kurang begitu terarah karena 
strategi pasar yang kurang memberikan jalan spesifik pada 
implementasinya. Penelitian Muhammad Ihsan ini menganalisa 
strategi pemasaran madrasah secara umum. 
Ketiga tesis di atas secara substantif memang meneliti tentang 
pemasaran pendidikan di sebuah lembaga, baik pada sekolah tingkat 
menengah maupun sekolah tinggi. Akan tetapi, ketiganya lebih fokus kepada 
pemasaran lembaga secara umum. Sedangkan pada penelitian ini, peneliti 
akan mencoba menggali tentang strategi manajemen marketing pendidikan 
madrasah yang diterapkan oleh MAN Klaten.  
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Oleh karena itu dapat dicermati bahwa judul penelitian yang penulis 
lakukan yaitu, Strategi Manajemen Marketing Madrasah Aliyah Negeri Klaten 
Tahun 2016/2017, akan melengkapi judul penelitian-penelitian yang telah 
dilakukan peneliti sebelumnya. Dimana tempat penelitian akan dilaksanakan 
di Madrasah Aliyah Negeri Klaten, sehingga penelitian ini memenuhi unsur 
keaslian. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang penulis gunakan dalam melakukan penelitian 
ini ialah jenis penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif menurut Sugiyono 
(2010:3-10) adalah metode penelitian yang digunakan untuk meneliti pada 
kondisi obyek yang alamiah. Metode kualitatif ini digunakan untuk 
mendapatkan data yang mendalam, suatu data yang mengandung makna. 
Makna adalah data yang sebenarnya, data yanng pasti yang merupakan 
suatu nilai di balik data yanng tampak. Penelitian kualitatif memiliki 
beberapa karakteristik, yaitu pertama, dilakukan dalam kondisi yang 
alamiah, (sebagai lawannya adalah eksperimen), langsung ke sumber data 
dan peneliti adalah instrumen kunci. Kedua, penelitian kualitatif lebih 
bersifat deskriptif. Data yang terkumpul berbentuk kata-kata atau gambar, 
sehingga tidak menekankan pada angka. Ketiga, penelitian kualitatif lebih 
menekankan pada proses daripada produk atau outcome. Keempat, 
penelitian kualitatif melakukan analisis data secara induktif. Kelima, 
penelitian kualitatif lebih menekankan makna (data di balik yang diamati). 
Penulis menggunakan metode penelitian kualitatif ini karena, 
permasalahan yang diangkat dalam penelitian ini adalah penerapan strategi 
pemasaran dalam meningkatkan kepuasan siswa dan penulis bermaksud 
untuk mendapatkan data yang lebih lengkap, lebih mendalam, kredibel dan 
bermakna sehingga tujuan penelitian dapat dicapai, serta untuk memahami 
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situasi sosial secara mendalam, menemukan ataupun memodifikasi teori. 
Penelitian ini bersifat deskriptif, yakni berusaha mendeskripsikan suatu 
gejala, peristiwa, kejadian yang terjadi saat sekarang dimana peneliti 
berusaha memotret peristiwa dan kejadian yang terjadi menjadi pusat 
perhatiannya untuk kemudian dijabarkan sabagaimana adanya. 
B. Latar Setting Penelitian 
1. Tempat Penelitian  
Penelitian ini dilakukan di Madrasah Aliyah Negeri Klaten yang 
terletak di Kabupaten Klaten tepatnya di jalan Ki Ageng Gribig Klaten 
Utara. MAN Klaten Merupakan Madrasah yang berada di bawah 
naungan Kementerian Agama Klaten. 
2. Waktu Penelitian 
Dalam penelitian ini agar pelaksanaanya terarah dan sistematis 
maka disusun tahapan-tahapan penelitian. Menuurt Moleong 
(2007:127-148) ada empat tahapan dalam pelaksanaan penelitian yaitu 
sebagai berikut : 
a) Tahap Pra Penelitian 
Pada tahap ini peneliti melakukan rancangan penelitian yang 
meliputi garis besar metode penelitian uang digunakan dalam 
melakukan penelitian. Tahap pra penelitian ini dilakukan peneliti 
selama bulan Oktober-November 2016. 
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b) Tahap Penelitian  
Dalam hal ini peneliti memasuki fan memahami latar penelitian 
dalam rangka pengumpulan data. Tahap ini dilaksanakan bulan 
April-Mei 2017. 
c) Tahap Analisis Data 
Dalam hal ini peneliti memasuki dan memahami latar 
penelitian dalam rangka pengumpulan data. Tahap ini dilaksanakan 
selama bulan Mei-Juni 2017. 
d) Tahap Evaluasi dan Pelaporan  
Tahap ini peneliti berusaha melakukan konsultasi dan 
pembimbingan dengan dosen pembimbing yang telah ditentukan. 
Tahap ini dilakukan bulan juni 2017. 
No Kegiatan Waktu/ bulan 
Nov  Des Jan Feb Maret April Mei Juni 
1 Penyusunan 
proposal 
         
2 Perbaikan 
proposal 
          
3 Persetujuan 
proposal 
         
4 Seminar 
proposal 
    
  
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5 Revisi hasil 
Seminar 
    
  
     
5 Perizinan 
penelitian 
    
 
     
6 Pelaksanaan 
penelitian 
            
7 Laporan            
8 Munaqosyah          
      Tabel 2.1 Waktu Penelitian  
C. Subjek dan Informan Penelitian 
1. Subjek adalah perilaku aktifitas dalam penelitian yang darinya akan 
dikumpulkan data (Purwanto,2007:84). Subyek penelitian merupakan 
pelaku utama dalam penelitian. Subyek dalam penelitian ini adalah 
Wakil Kepala Madrasah Bidang Kesiswaan. 
2. Informan penelitian merupakan sumber lain dalam penelitian yang 
dapat memberikan informasi mengenai data penelitian. Informan 
penelitian ini adalah Kepala Madrasah, Wakil Kepala Madrasah 
Bidang Hubungan Masyarakat. 
D. Metode Pengumpulan Data 
1. Observasi  
Metode ini adalah dengan pengamatan dan pencatatan secara 
sistematis terhadap fenomena yang diselidiki. Observasi ini dilakukan 
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dengan mengamati secara langsung pada objek penelitian untuk 
melihat dari dekat kegiatan yang dilakukan (Syamsudin,2007:97). 
Observasi atau pengamatan memungkinkan peneliti melihat 
dan mengamati sendiri, kemudian mencatat perilaku dan kejadian yang 
terjadi pada keadaan sebenarnya. Dengan observasi memungkinkan 
peneliti mencatat peristiwa dalam situasi yang berkaitan dengan 
pengetahuan proporsional maupun pengetahuan yang langsung 
diperoleh dari data-data. 
 Adapun yang peneliti amati adalah kegiatan dalam melakukan 
strategi manajemen marketing. Data yang peneliti gali adalah data-data 
yang dimiliki MAN Klaten seperti dokumen sekolah, profil sekolah, 
dan sebagainya yang berkaitan dengan strategi manajemen marketing 
pendidikan madrasah. 
2. Wawancara 
Metode wawancara adalah proses tanya jawab dalam penelitian 
yang berlangsung secara lisan yang mana dua orang atau lebih bertatap 
muka mendengarkan secara langsung informasi-informasu atau 
keterangan-keterangan (Cholid, Achmadi, 2005:83). Dalam hal ini 
peneliti dan yang diwawancarai yang memberikan jawaban atas 
pertanyaan itu dalam penelitian ini, dalam hal ini peneliti 
menggunakan teknik wawancara mendalam (in–depth interview), 
wawancara mendalam yaitu proses memperoleh keterangan untuk 
tujuan penelitian dengan cara tanya jawab sambil bertatap muka antara 
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pewawancara dengan informan atau orang yang diwawancarai, dengan 
atau tanpa menggunakan pedoman (guide) wawancara. Melalui metode 
ini, penulis akan menggali berbagai informasi terkait dengan strategi 
manajemen marketing MAN Klaten. 
Adapun pihak-pihak yang akan penulis wawancarai adalah 
Kepala Madrasah, Waka Kesiswaan, Waka Humas, beserta pihak-
pihak lain yang memiliki pengaruh dalam merumuskan kebijakan 
terkait dengan strategi manajemen marketing. Namun jumlah ini bisa 
saja bertambah apabila penulis memerlukan data/informasi yang harus 
kami dapatkan selain dari sumber data di atas. Sebelum melakukan 
wawancara, penulis menyiapkan bahan wawancara berupa pertanyaan-
pertanyaan terkait dengan permasalahan penelitian yang terstruktur 
agar jawaban yang muncul bisa terarah dan sesuai dengan yang penulis 
kehendaki. 
3. Dokumentasi 
Dokumentasi merupakan suatu metode pengumpulan data 
dengan menghimpun dan menganalisis dokumen-dokumen baik 
dokumen tertulis maupun elektronik. Sebagaimana dalam dokumen-
dokumen yang dihimpun tersebut dipilih sesuai dengan tujuan dan 
fokus masalah (Nana, 2003:222) dengan kata lain dapat dikatakan 
bahwa metode dokumentasi adalah metode yang digunakan dalam 
menelusuri data histori (Burhan, 2007:121). 
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Pada intinya metode ini digunakan untuk menelusuri foto, 
rekaman, profil, rancangan kegiatan, dokumen tertulis tentang strategi 
manajemen marketing MAN Klaten. Metode ini sebagai pelengkap 
dan penunjang dari metode interview dan observasi. Metode ini 
penting untuk memberikan penguatan pada hasil penelitian yang 
berguna untuk mendapatkan sumber data yang berkaitan dengan 
sejarah, visi misi madrasah, struktur organisasi, dan sebagainya. 
Dokumentasi ini digunakan untuk mempermudah dalam menganalisis 
realitas-realitas yang ada di madrasah. 
E. Pemeriksaan Keabsahan Data 
Sesudah data yang diperlukankan berhasil dikumpulkan secara 
keseluruhan, maka langkah selanjutnya adalah melakukan proses verifikasi 
data supaya data yang ada dapat dipertanggungjawabkan secara ilmiah. 
Menurut J. Moleong, dalam penelitian kualitatif terdapat empat kriteria 
yang dapat digunakan dalam uji validitas data, yaitu: berkaitan dengan 
derajat kepercayaan (credibility), keteralihan (transferability), 
ketergantungan, (dependability) dan kepastian (confirmability),  
Selanjutnya untuk mengetahui sejauh mana temuan-temuan di 
lapangan benar-benar representatif untuk dijadikan pedoman analisis dan 
juga untuk mendapatkan informasi yang luas tentang perspektif penelitian, 
Teknik keabsahan data yang digunakan penulis yang digunakan teknik 
trianggulasi sumber dan triangulasi metode.  
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Menurut Sugiono (2008: 273)  Triangulasi metode adalah 
pengumpulan data yang sejenis dengan menggunakan teknik metode yang 
berbeda, misalnya membandingkan hasil observasi dengan wawancara. 
kemudian yang kedua adalah triangulasi sumber, triangulasi sumber 
menggunakan banyak sumber untuk satu data, yaitu membandingkan 
antara hasil wawancara dengan hasil observasi, antara ucapan informan di 
depan umum dengan ucapan ketika informan sendirian (secara informal). 
Dan antara hasil wawancara dengan data yang ada pada dokumen. Juga 
dilakukan check-recheck, konsultasi dengan kepala sekolah, waka 
kesiswaan, waka humas dan sumber-sumber data yang terkait. Dengan ini 
peneliti berharap dapat memperoleh jawaban yang mendalam terkait 
strategi manajemen marketing di MAN Klaten. 
F. Teknik Analisis Data 
Penelitian ini menggunakan analisis kualitatif mengingat data yang 
terkumpul  sebagian besar merupakan data kualitatif, yaitu dengan analisis 
interaktif. Menurut Moeleong yang dikutip oleh Prastowo (2012: 238) 
.Analisi data adalah proses pengorganisasian dan pengurutan data ke 
dalam pola, kategori data satuan uraian dasar sehingga dapat ditemukan 
tema dan dapat dirumuskan hipotesis kerja seperti yang disarankan oleh 
data. 
Proses analisis data dalam penelitian menggunakan teknik analisis 
data interaktif  yang terdiri dari tiga komponen analisis data yaitu reduksi 
data, penyajian data dan penarikan kesimpulan atau verifikasi.  Hal ini 
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merupakan rangkaian kegiatan analisis secara berurutan dan saling susul-
menyusul. 
Analisis data dilakukan dengan prosedur-prosedur sebagai berikut: 
1. Pengumpulan Data 
Pengumpulan data yang diperoleh dengan cara wawancara dan 
dokumentasi maupun catatan lapangan. Catatan lapangan di sini tidak 
lain pada catatan yang dibuat oleh peneliti sewaktu mengadakan 
wawancara ataupun menyaksikan kejadian-kejadian tertentu. Biasanya 
catatan dibuat dalam bentuk kata-kata kunci, singkat, pokok utama saja 
kemudian dilengkapi dan disempurakan ketika peneliti sudah pulang 
ketempat tinggalnya. 
2. Reduksi Data 
Reduksi data merupakan suatu proses pemilihan, pemusatan 
perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan, dan transformasi data 
kasar yang muncul dari catatan-catatan tertulis di lapangan. Data yang 
didapat dari lapangan masih berupa atau berbentuk uraian atau  laporan 
terperinci yang pasti akan terasa sulit bila tidak direduksi, dirangkum 
hal-hal penting dicari polanya. Jadi laporan sebagai bahan mentah 
disingkat, direduksi lebih sistematis sehingga lebih mudah 
dikendalikan. Tahapan dalam mereduksi data yaitu membuat ringkasan, 
mengkode, menelusuri tema, membuat gugus-gugus, membuat partisi, 
dan menulis memo. 
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3. Penyajian Data 
Pada langkah ini peneliti berusaha menyajikan data yang 
relevan, terorganisasikan, tersusun dalam pola dan hubungan, 
sehingga menjadi informasi yang dapat disimpulkan dan mudah 
dipahami. Serta mambuat narasi yang berkaitan dengan pelaksanaan 
program. Penyajian tersebut dilaksanakan setelah data terkumpul, 
maka diperlukan pengolahan atau analisis data, agar bisa dijadikan 
informasi yang berkaitan dengan permasalahan yang diteliti. Pada 
proses data, data yang telah dipilih melalui reduksi data kemudian, 
disajikan dalam bentuk tulisan, verbal secara sistematis sehingga 
untuk disimpulkan. 
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4. Penarikan kesimpulan 
Setelah memahami berbagai hal melakukan pencatatan peralatan-
peralatan, pernyataan-pernyataan alur sebab akibat akhinya penulis 
menarik kesimpulan. Model menganalisis data tersebut juga dapat 
digambarkan oleh Miles dan Huberman dengan model interaktif artinya 
penulis siap untuk bergerak diantara empat sumber kumparan selama 
pengumpulan data. Adapun bagan dari analisis ini adalah sebagai berikut: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Pengumpulan Data 
Verifikasi 
Reduksi Data 
Gambar 1.1  
Skema Interaktif oleh Miles dan Huberman (Prastowo,2012: 238) 
Penyajian Data 
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BAB IV 
HASIL PENELITIAN 
A. Deskrepsi Data 
1. Topografi Lokasi Penelitian  
a. Letak dan Keadaan Geografis 
MAN Klaten  terletak di Jl. Ki Ageng Gribig Sangkal 
Putung, Ngingas Barenglor, Klaten, Jawa Tengah. MAN Klaten 
adalah sebuah institusi pendidikan yang berada dibawah naungan 
Kemenag yang memiliki lokasi strategis, jalan mudah diakses serta 
dikelilingi oleh permukiman penduduk. Batas-batasan, sebagai 
berikut: 
1) Sebelah Barat berbatasan dengan permukiman penduduk 
kampung Ngingas Baru. 
2) Sebelah Timur berbatasan dengan Jalan Ki Ageng Gribig. 
3) Sebelah  Selatan berbatasan dengan kampung Ngingas. 
4) Sebelah Utara berbatasan dengan Jl. Kopral Sayong. 
Dari hasil pengamatan yang penyusun lakukan letak desa 
Ngingas berada di tengah kota Klaten, yang berjarak kurang lebih 
2 km dari pusat kota Klaten, jalan raya Ki Ageng Gribig 
merupakan jalan raya yang melintasi wilayah desa Ngingas, di 
mana MAN Klaten berada sehingga hal itu sangat menambah 
lancarnya transportasi dan komunikasi keluar masuk desa tersebut. 
Lokasi Madrasah yang berada di Kota kecamatan, hal ini 
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ditunjukan adanya kantor kecamatan yang berada tidak jauh dari 
madrasah, fasilitas-fasilitas umum juga tersedia seperti GOR, 
Pukesmas, kantor pos, pasar, terminal, dan lain-lain. Sehingga 
penyusun dapat menyimpulkan bahwa suasana di lingkungan 
madrasah cukup ramai. 
 Madrasah ini sangat strategis bagi berlangsungnya kegiatan 
belajar-mengajar, bila dilihat dari tempatnya yang mudah 
dijangkau maka proses pembelajaran dapat berjalan dengan lancar 
dan dapat mencapai tujuan pembelajaran secara efektif dan efisien. 
b. Sejarah Berdirinya  
Untuk lebih mengenal MAN Klaten, maka tidak dapat lepas 
dari tujuan terhadap sejarah berdirinya. MAN Klaten ini didirikan 
untuk memenuhi kebutuhan dan tuntutan masyarakat akan 
pendidikan. Sejarah singkat berdirinya MAN Klaten bukan suatu 
paket dari pemerintah dan tidak pula berdiri secara tiba-tiba, akan 
tetapi mempunyai kronologis/proses tertentu. 
MAN  Klaten berdiri sebagai peralihan fungsi dari PGAN 
Klaten yang berdiri sejak tahun 1966, yang kemudian mengalami 
beberapa kali perubahan status sebagai berikut : 
1) Berdiri pertama kali pada tanggal 2 Januari 1966 dengan status 
PGA Persiapan Negeri Klaten. 
2) Tanggal 23 Desember 1967, menjadi PGA Negeri  Empat 
Tahun Klaten, berdasar SK MENAG RI No. 167/1967 
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3) Tanggal  11 Januari 1969 disempurnakan menjadi PGAN Enam 
Tahun Klaten, berdasar SK MENAG  RI No. 4/1969. 
4) Tanggal 16 Maret 1978 menjadi  PGAN Klaten, dengan 
pembagian : Kelas I - III menjadi kelas I -  III MTs Klaten. 
Kelas IV –VI  menjadi kelas  I –III  PGAN Klaten, berdasar SK 
MENAG  No. 16/1978  untuk MTsN  dan SK MENAG RI No. 
18/1978. 
5) Tanggal  25 April 1990, PGAN Klaten dialihfungsikan menjadi 
MAN Klaten, berdasar SK MENAG RI No. 64 Th. 1990. 
6) SK Mendikbud No. 0489 Tahun 1992, Madrasah Aliyah adalah 
SMU  bercirikhas Islam yang dikelola oleh Departemen 
Agama. 
Madrasah sebagai institusi penyelenggaraan pendidikan 
yang terdiri dari berbagai kompenen membutuhkan usaha 
pengembangan dengan melakukan inovasi terhadap program kerja 
madrasah yang telah ada. Hal itu dapat dilakukan dengan 
menjadikan 8 Standar nasional Pendidikan sebagai standar 
minimal. 
c. Visi  
Terwujudnya insan cendikia yang berakhlakul karimah, terampil, 
mandiri serta bermanfaat bagi masyarakat. 
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d. Misi  
1) Menumbuhkan sikap demokratis di lingkungan madrasah 
dengan memberikan kesempatan kepada warga madrasah untuk 
turut serta dalam proses pengambilan keputusan. 
2) Menciptakan lingkungan madrasah yang kondusif dan edukatif. 
3) Membudayakan penerapan nilai-nilai Agama, Kemanusiaan, 
dan budi pekerti yang dijiwai oleh semangat keislaman melalui 
keteladanan 
4) Mengembangkan ketrampilan yang terintegrasi dengan 
pembelajaran serta menjalin hubungan kemitraan dengan 
lembaga lain maupun dunia usaha dengan tetap 
mengedepankan nilai-nilai edukatif kemitraan dan saling 
menguntungkan. 
e. Struktur Organisasi  
Struktur Organisasi merupakan susunan atau penempatan 
orang-orang dalam suatu kelompok, sehingga dapat tersusun pola 
kegiatan yang tertuju pada tercapainya tujuan-tujuan bersama 
dalam kelompok tersebut. 
Madrasah sebagai salah satu lembaga pendidikan yang di 
dalamnya terdapat berbagai unsur yang memerlukan kerjasama dan 
ketentuan tugas yang baik yang menyangkut hak, kewajiban serta 
tanggung jawab dalam mengkoordinir pelaksanaan tugas demi 
kelancaran penyelenggaraan program-program kegiatan Madrasah 
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tersebut. Untuk mencapai maksud itu diperlukan organisasi yang 
baik, sehingga organisasi tersebut dapat berfungsi sebagai struktur 
yang menetapkan antara satu personil dengan personil lainnya 
dalam satu organisasi. Secara oprasional, struktur organisasi MAN 
Klaten yang berjalan sekarang ini sebagai berikut: 
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1) Kepala Madrasah  
Kepala Madrasah berfungsi dan bertugas sebagai edukator, 
manajer, administrator dan supervisor, pemimpin/leader 
inovator, dan motivator. 
a) Kepala Madrasah sebagai edukator bertugas melaksanakan 
proses belajar mengajar secara efektif dan efisien. 
b) Kepala Madrasah selaku Manajer mempunyai tugas : 
i. Menyusun perencanaan 
ii. Mengorganisasi kegiatan 
iii. Mengarahkan kegiatan 
iv. Mengkoordinaikan kegiatan 
v. Melaksanakan pengawasan 
vi. Melakukan evaluasi terhadap kegiatan 
vii. Menentukan kebijaksanaan 
viii. Mengadakan rapat 
ix. Mengambil keputusan 
x. Mengatur proses belajar mengajar 
xi. Mengatur administrasi : Ketatausahaan, Kesiswaan, 
Ketenagaan,  Sarana dan prasarana, Keuangan 
/RAPBAS 
xii. Mengatur Organisasi Siswa Intra Madrasah (OSIS) 
xiii. Mengatur hubungan madrasah dengan masyarakat 
dan instansi terkait. 
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c) Kepala Madrasah selaku Administrator 
Bertugas menyelenggarakan administrasi : 
i. Perencanaan 
ii. Perpustakaan 
iii. Pengorganisasian 
iv. Laboratorium 
v. Pengarahan 
vi. Ketrampilan/Kesenian 
vii. Pengkoordinasian 
viii. Bimbingan/Konseling 
ix. Pengawasan  
x. U K S 
xi. Kurikulum 
xii. OSIS 
xiii. Kesiswaan 
xiv. Media 
xv. Ketatausahan  
xvi. Gedung 
xvii. Ketenagaan 
xviii. Serbaguna 
xix. Kantor 
xx. 7 K  
xxi. Keuangan 
 
d) Kepala Madrasah selaku Supervisor bertugas 
menyelenggarakan supervisi mengenai : 
i. Proses belajar mengajar 
ii. Kegiatan bimbingan dan konseling 
iii. Kegiatan ekstrakurikuler 
iv. Kegiatan ketatausahaan 
v. Kegiatan kerjasama dengan masyarakat dan instansi 
terkait 
vi. Sarana dan prasarana 
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vii. Kegiatan OSIS 
viii. Kegiatan 7 K (keamanan, kebersihan, ketertiban, 
keindahan, kesehatan dan kerindangan) 
e) Kepada Madrasah sebagai Pemimpin/Leader 
i. Dapat dipercaya, jujur dan bertanggung jawab 
ii. Memahami kondisi guru, karywan dan siswa 
iii. Memiliki visi, dan memahami misi madrasah 
iv. Mengambil keputusan urusan intern dan ekstern 
madrasah 
v. Membuat, mencari dan memilih gagasan baru 
f) Kepala Madrasah Sebagai Inovator 
i. Melakukan pebaharuan bidang KBM, Ekstrakurikuler, 
BK, Pengadaan 
ii. Melaksanakan pembinaan terhadap guru 
iii. Melakukan pembaharuan dalam menggali sumber daya 
Komite Madrasah dan Masyarakat  
g) Kepala Madrasah sebagai Motivator 
i. Mengatur ruang kantor yang konduktif untuk bekerja  
ii. Mengatur ruang kantor yang konduktif untuk KBM/BK 
iii. Mengatur ruang laboratorium yang konduktif untuk 
praktikum 
iv. Mengatur ruang perpustakaan yang konduktif untuk 
belajar 
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v. Mengatur halaman/lingkungan madrasah yang sejuk 
dan teratur 
vi. Mengatur hubungan kerja yang harmonis sesama guru 
dan karyawan 
vii. Mengatur hubungan kerja yang harmonis antar 
madrasah dan lingkungan 
viii. Menerapkan prinsip penghargan dan hukuman 
Dalam melaksanakan tuganya kepala madrasah dapat 
mendelegasikan kepada wakil kepala madrasah. 
2) Wakil Kepala Madrasah 
Wakil Kepala Madrasah bertugas membantu Kepala 
Madrasah dalam  kegiatan-kegiatan sebagai berikut: 
a) Menyusun perencanaan, membuat program kegiatan dan 
pelaksanaan program 
b) Pengorganisasian  
c) Pengarahan 
d) Ketenagaan 
e) Pengkoordinasian 
f) Pengawasan 
g) Penilaian 
h) Identifikasi dan pengumpulan data 
i) Penyusunana laporan 
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Wakil Kepala Madrasah bertugas membantu Kepala 
Madrasah dalam urusan-urusan sebagai berikut: 
a) Waka Kurikulum 
Bertugas : 
i. Menyusun dan menjabarkan kalender pendidikan 
ii. Menyusun pembagian tugas guru dan jadwal 
pelajaran 
iii. Mengatur penyusunan program pengajaran, program 
satuan pelajaran, persiapan mengajar, penjabaran 
dan penyusunan kurikulum 
iv. Mengatur pelaksanaan kegiatan kurikulum dan 
ekstrakurikuler 
v. Mengatur pelaksanaan program penilaian kriteria 
kenaikan kelas, kriteria kelulusan dan laporan 
kemajuan belajar siswa serta pembagian raport dan 
STTB. 
vi. Mengatur pelaksanan program perbaikan dan 
pengajaran 
vii.Mengatur pemanfaatan lingkungan sebagai sumber 
belajar 
viii. Mengatur pengembangan MGMP dan 
koordinator mata pelajaran 
ix. Mengatur mutasi siswa 
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x.  Melakukan supervisi administrasi dan akademis 
xi.  Menyusun laporan 
b) Waka Kesiswaan 
i. Mengatur program pelaksanaan bimbingan dan 
konseling 
ii. Mengatur dan mengkoordinasikan pelaksanaan 7K 
(keamanan, kebersihan, ketertiban, keindahan, 
kesehatan dan kerindangan) 
iii. Mengatur dan membina program kegiatan OSIS 
meliputi kepramukaan, usaha kesehatan madrasah 
(UKS), dan kegiatan kesiswaan lainnya 
iv. Mengatur program pesantren kilat 
v. Menyusun dan mengatur pelaksanaan pemilihan 
siswa teladan madrasah 
vi. Menyelenggarakan seleksi siswa berprestasi 
vii.Menyeleksi calon untuk diusulkan mendapatkan 
beasiswa 
c) Waka Sarana dan Prasarana 
i. Merencanakan kebutuhan sarana prasarana untuk 
menunjang proses belajar mengjar 
ii. Merencanakan program pengadaannya 
iii. Mengatur pemanfaatan sarana dan prasarana 
iv. Mengelola perawatan, perbaikan dan pengisian  
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v. Mengatur pembakuannya 
vi. Menyusun laporan 
d) Waka Humas 
i. Mengatur dan mengembangkan hubungan dengan 
Komite (BP.3) dan peran Komite 
ii. Menyelenggarakan bhakti sosial dan karyawisata 
iii. Menyelenggarakan pameran hasil pendidikan di 
madrasah (gebyar pendidikan) 
3) Guru  
Guru bertanggung jawab kepada Kepala Madrasah dan 
mempunyai tugas melaksanakan kegiatan proses belajar 
mengajar secara efektif dan efisien. 
Tugas dan tanggung jawab seorang guru meliputi: 
a) Membuat perangkat program pengajaran AMP, 
Program Tahunan, Program  Semesteran, Program 
Satuan Pelajaran, Program Rencana Pengajaran, 
Program Mingguan guru, L K S 
b) Melaksanakan kegiatan pembelajaran 
c) Melaksanakan kegiatan penilaian proses belajar, 
ulangan harian, ulangan umum, dan ujian akhir 
d) Melaksanakan analisis hasil ulangan harian 
e) Menyusun dan melaksanakan program perbaikan dan 
pengayaan 
60 
 
 
f) Mengisi daftar nilai siswa 
g) Melaksanakan kegiatan mimbingan (pengimbasan 
pengetahuan) kepada guru lain dalam proses kegiatan 
belajar mengajar. 
h) Membuat alat pelajaran/alat peraga 
i) Menumbuh kembangkan sikap menghargai karya seni 
j) Mengikuti kegiatan pengembangan dan 
pemasyarakatan kurikulum 
k) Melaksanakan tugas tertentu di madrasah 
l) Mengadakan pengembangan program pengembangan 
yang menjadi tanggung jawabnya 
m) Membuat catatan tentang kemajuan hasil belajar siswa 
n) Mengisi dan meneliti daftar hadir siswa sebelum 
memulai pengajaran 
o) Mengatur kebersihan ruang kelas dan ruang praktikum 
p) Mengumpulkan dan menghitung angka kredit untuk 
kenaikan pangkatnya. 
4) Wali Kelas  
Wali kelas membantu Kepala Madrasah dalam kegiatan-
kegiatan sebagai berikut: 
a) Penyelenggaraan administrasi kelas, meliputi: 
ii. Denah tempat duduk siswa 
iii. Papan absensi siswa 
61 
 
 
iv. Daftar pelajaran kelas 
v. Daftar piket kelas 
vi. Buku absensi kelas 
vii. Buku kegiatan pembelajaran/ Jurnal kelas 
viii. Tata tertib siswa 
b) Menyusun pembuatan statistik bulanan siswa 
c) Penyusunan daftar kumpulan nilai siswa (Legger) 
d) Pembuatan catatan khusus tentang siswa 
e) Pencatatan mutasi siswa 
f) Pengisian buku laporan penilaian hasil belajar 
g) Pembagian buku laporan penilaian hasil belajar 
5) Bimbingan dan Konseling 
Bimbingan dan Konseling membantu Kepala Madrasah 
dalam kegiatan-kegiatan sebagai berikut: 
a) Penyusunan program dan pelaksanaan bimbingan dan 
konseling 
b) Koordinasi dengan wali kelas dalam rangka 
mengatasi masalah-masalah yang dihadapi oleh siswa 
tentang kesulitan belajar. 
c) Memberikan layanan dan bimbingan kepada siswa 
agar lebih berprestasi dalam kegiatan belajar. 
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d) Memberikan saran dan pertimbangan kepada siswa 
dalam memperoleh gambaran tentang lanjutan 
pendidikan dan lapangan pekerjaan yang sesuai 
e) Mengadakan penilaian pelaksanaan bimbingan dan 
konseling 
f) Menyusun statistik hasil penilaian bimbingan dan 
konseling 
g) Menyusun kegiatan analisis hasil evaluasi belajar 
h) Menyusun dan melaksanakan program tindak lanjut 
bimbingan dan konseling 
i) Menyusun laporan pelaksanaan bimbingan dan 
konseling. 
6) Kepala Tata Usaha  
Kepala Tata Usaha madrasah mempunyai tugas 
melaksanakan ketatausahaan madrasah dan bertanggung jawab 
kepada Kepala Madrasah dalam kegiatan-kegiatan sebagai 
berikut: 
a) Penyusunan program kerja tata usaha madrasah 
b) Sebagai pejabat pembuat komitmen (perencana belanja 
kebutuhan madrasah) 
c) Pengurusan administrasi ketenagaan dan siswa 
d) Pembinaan dan pengembangan karir pegawai tata usaha 
madrasah 
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e) Penyusunan administrasi perlengkapan madrasahPen 
f) yusunan dan penyajian data/statistik madrasah 
g) Pengkoordinasian dan melaksanakan 7 K 
h) Penyusunan laporan pelaksanaan kegiatan pengurusan 
ketatausahaan secara berkala. 
i) Mengatur/merencanakan pengadaan barang dan 
penggunaannya 
j) Mengelola inventaris madrasah 
k) Menyiapkan sarana yang berkaitan dengan KBM 
l) Melaksanakan tugas-tugas lain dari Kepala Madrasah 
m) Membuat SKPT pegawai yang pindah/berhenti 
7) Bendahara 
a) Menyelenggarakan administrasi keuangan UYHD 
b) Menyimpan dan mengelola UYHD 
c) Menyiapkan SPJ 
d) Memelihara, menyimpan dan mengamankan semua bukti 
pengeluaran 
e) Menyiapkan laporan keuangan madrasah 
f) Mengajukan SPP gaji/lembur/honor ke KPN tepat pada 
waktunya 
g) Melaksanakan tugas lain dari Pimpinan 
h) Mengurus pajak pribadi 
i) Mengurusi pembuatan KP-4 
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8) Pembuatan Daftar Gaaji 
a) Menghimpun dan meneliti perkembangan data pegawai dan 
keluarga sesuai dengan petunjuk pimpinan untuk bahan 
penyusunan SPP gaji 
b) Membagi dan mengumpulkan formulir isian KP4 tiap awal 
tahun anggaran 
c) Membuat daftar gaji/lembur/honor pegawai 
d) Membantu bendaharawan Pembayar gaji/lembur honor 
pegawai 
e) Melakukan tugas khusus yang diberikan oleh atasan 
f) Membuat SPP kekurangan daftar gaji guru dan pegawai TU 
9) Guru dan Karyawan  
Guru bertanggung jawab kepada kepala madrasah madrasah 
dan mempunyai tugas melaksanakan kegiatan proses belajar 
mengajar secara efektif dan efesien 
Tugas dan tanggung jawab seorang guru meliputi: 
a) Guru sebagai bagian dari team musyawarah guru mata 
pelajaran madrasah adalah membuat atau menyusun 
soal-soal tersebut ke dalam bank soal. 
b) Guru sebagai wali kelas adalah membuat laporan 
kepada kepala madrasah tentang kemajuan belajar siswa 
binaannya secara individu maupun klasikal untuk 
semua mata pelajaran. 
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MAN Klaten tenaga pendidik atau guru terdiri dari guru 
tetap dan guru tidak tetap. Jumlah di MAN Klaten ada 67 orang 
yang terdiri dari guru tetap 55 orang dan 13 guru tidak tetap, 
pegawai tidak tetap 13 orang. Untuk data pegawai MAN Klaten 
terlampir 
Sedangkan struktur organisasi madrasah terdiri dari kepala 
madrasah, wakil kepala madrasah urusan kesiswaan, wakil 
kepala madrasah urusan kurikulum, wakil kepala madrasah 
urusan sarana dan prasarana, wakil madrasah urusan humas, 
dan beberapa instalasi antara lain: instalasi bimbingan dan 
konseling, UKS, laboratorium, perpustakaan, pengajaran, 
keterampilan, agama, serta wali kelas. Untuk pembagian Waka 
yang terdiri dari : 
a)  Waka kesiswaan yaitu Bpk Wawan Sriwiyono, S.Pd 
b) Waka Humas yaitu Ibu Dra. Siti Sholikhatun 
c) Waka Sarana dan Prasarana yaitu Bpk Drs. Slamet 
Haryanto 
d) Waka Kurikulum yaitu Bpk Hanafi Hatta, S.Ag 
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10)  Siswa 
Kelas L P Jumlah Total 
X-IPA 68 125 193  
311 X-IPS 43 75 118 
XI-IPA 75 126 201  
315 XI-IPS 48 66 114 
XII-IPA 47 124 171  
256 XII-IPS 37 48 85 
TOTAL 318 564 882 882 
Tabel 2.2 Jumlah Siswa  
11)  Sarana dan Prasarana 
Sarana dan prasarana merupakan bagian yang urgen dalam 
aktifitas di madrasah dikerenakan seluruh fasilitas madrasah 
dikoordinir oleh bagian sarana prasarana. Koordinator sarana 
prasarana di MAN Klaten adalah Bapak Drs. Slamet Haryanto. 
Adapun beberapa tugas atau program dari sarana prasarana 
adalah sebagai berikut: 
a) Menyusun program / rencana kerja yang berkaitan 
dengan sarana prasarana. 
b) Menyusun RAPBM (rencana anggaran pendapatan dan 
belanja madrasah) bersama kepala madrasah dan kepala 
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tata usaha yang berhubungan dengan sarana dan 
prasarana. 
c) Membantu kepala madraah dalam pelaksanaan kegiatan 
yang berhubungan dengan pembelajaran sarana 
pendidikan. 
d) Mendampingi pelaksanaan kegiatan pembangunan 
proyek di madrasah. 
e) Mengelola dan merawat sarana prasarana madrasah 
dengan baik. 
f) Mengevaluasi pelaksanaan kegiatan secara rutin. 
g) Melaporkan kegiatan setiap bulan kepala madrasah. 
Berikut ini adalah sarana prasarana yang terdapat di MAN 
Klaten 
a) Ruang Kelas  
MAN Klaten memiliki ruang kelas untuk belajar 
berjumlah 15 ruangan. Masing-masing tingkat memiliki 
kelas yang cukup luas dan posisinya berdekatan satu 
dengan yang lainnya. Ruangan kelas secara garis besar 
memiliki sarana penunjang berupa white board, 
Boardmaker, meja dan kursi guru, meja dan kursi 
murid, dan peralatan kebersihan. Setiap kelas juga 
sudah dilengkapi dengan madding kelas dan papan tata 
tertib siswa. 
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b) Ruang Laboratorium  
MAN Klaten memiliki laboratorium yaitu 
laboratorium Biologi, Fisika, Kimia, dan Komputer. 
Adapun permasalahan awal yang ditemukan dari 
analisis awal adalah sebagai berikut: 
i. Peralatan dan perlengkapan praktikum fisika 
dan biologi masih tercampur dan belum 
digunakan secara maksimal. 
ii. Tebaga laborat masih terbatas. 
iii. Ada beberapa peralatan yang sudah rusak 
sehingga tidak dapat digunakan. 
iv. Penataan bahan kimia masih belum rapi. 
v. Ruangan komputer sudah terawat dengan baik 
oleh guru mata pelajaran komputer. 
c) Ruang Bimbingan dan Konseling 
Kondisi fisik dan organisasi Bimbingan dan 
Konseling MAN Klaten secara umum tergolong baik. 
Hal ini dicirikan dengan kondisi bangunan yang 
memadai dan didukung oleh tenaga pengelola BP yang 
profesional. Adapun data inventarisasi ruang 
Bimbingan dan Konseling meliputi ruang tamu, ruang 
konseling, meja, kursi, almari, papan tulis, bagan 
mekanisme penanganan masalah siswa di madrasah, 
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serta bagan mekanisme kerja dan struktur organisasi 
Bimbingan dan Konseling. 
d) Lapangan Olahraga dan Upacara 
     MAN Klaten mempunyai halaman depan yang 
cukup luas. Fungsi dari halaman ini adalah sebagai 
tempat upacara dan lapangan olahraga. Halaman 
tersebut biasa digunakan peserta didik saat jam olahraga 
untuk bermain bola basket, dan bola volli. Di MAN 
Klaten juga mempunyai gedung yang luas buat bermain 
Badminton. 
e) Ruang Ibadah  
Bangunan Mushalla di MAN Klaten cukup luas 
terletak di utara ruang bimbingan konseling. Berikut ini 
beberapa permasalahan yang muncul saat observasi 
awal: 
i. Fasilitas dan perlengkapan ibadah yang 
sangat terbatas. Hal ini ditandai dengan 
terbatasnya jumlah mukena, sarung, sajadah, 
dan juga sandal masjid. 
ii. Keadaan tempat wudhu terawat dengan baik 
dengan perlengkapan air mancur yang 
digunakan untuk berwudhu. 
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iii. Kurang berjalannya struktur organisasi 
Mushalla menyebabkan pasifnya kegiatan 
keagamaan. Pada saat penelitian 
berlangsung, Mushalla masih dalam 
kepengurusan guru-guru agama dan siswa 
belum sepenuhnya ikut dalam kepengurusan 
Mushalla. 
f) Ruang Guru 
Ruang guru di MAN Klaten ini terletak di tengah-
tengah madrasah. Ruang guru ini digunakan untuk 
menampung 33 orang guru. Ruangan ini memiliki 
fasilitas seperti loker penyimpanan arsip para guru, 
papan informasi, meja dan kursi. Kondisi ruang guru 
secara umum yaitu: 
i. Meja guru terletak sangat berdempet antara saru 
dengan yang lain. 
ii. Loker untuk menyimpan arsip dan buku para guru 
kurang sehingga file-file banyak menumpuk di meja 
guru 
g) Ruang Tata Usaha 
Ruang TU berfungsi sehingga administrasi 
madrasah baik yang berhubungan dengan siswa, 
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karyawan dan guru. Letak ruang TU di sebelah selatan 
ruang Kepala Madrasah. 
Fasilitas di ruang TU secara umum meliputi, papan 
informasi, meja, kursi, loker untuk menyimpan berkas, 
telepon dan computer. 
h) Ruang OSIS 
Berikut beberapa hal yang perlu disampaikan 
berhubungan dengan mekanisme dan kerja OSIS, yaitu 
i. OSIS sebagai Organisasi Intra Madrasah yang 
memiliki fungsi krusial di lembaga aktif dalam 
menjalankan peran dan fungsinya. Hal ini 
ditandai dengan adanya rapat koordinasi secara 
rutin dan program kerja yang jelas dan telah 
dilaksanakan. 
ii. Ruangan OSIS terpelihara dengan baik. 
i) Perpustakaan  
Ruang perpustakaan MAN Klaten terdiri dari 1 
ruangan besar yang difungsikan sebagai ruang baca, 
ruang buku, ruang sirkulasi buku dan inventarisasi 
barang, secara rinci yaitu rak buku, jam dinding, kartu 
katalog, meja, kursi, koleksi buku.  Selain itu terdapat 
beberapa media pembelajaran yang lainnya seperti 
globe, peta, dan lain-lain. 
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j) UKS 
Kondisinya baik dan terpenuhinya sarana P3K, 
namun memerlukan pembenahan tata ruang maupun 
saran prasarana 
k) Fasilitas Ruang Lain 
i. Ruang Kantin  
MAN Klaten memiliki kantin yang sangat luas 
dan terpadu sehingga dapat menampung seluruh 
siswa, di mana suasana kantin sangat sejuk dan 
nyamandua kantin. Hal yang telihat kantin MAN 
Klaten sangatlah baik dan bersih. 
ii. Tempat parkir sepeda motor dan mobil 
Tempat parkir terletak terdapat 3 tempat 
belakang sekolah, depan perpustakaan dan dibawah 
kelas samping ruangan guru, sedangkan untuk 
parkir mobil telrtak di sebelah lapangan basket. 
Kondisinya baik dan dapat menampung kendaraan 
guru dan karyawan. 
iii. Kamar kecil untuk guru dan karyawan 
Kamar kecil untuk guru dan karyawan 
kondisinya baik dan terawat dengan baik. 
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iv. Kamar kecil untuk siswa 
Ada beberapa kamar kecil untuk siswa  terletak 
di belakang LAB komputer dibawah tangga timur 
dan di lantai dua. Secara umum fasilitasnya layak 
pakai dan sudah baik. 
v. Ruang piket 
Ruang piket  terletak di sebelah barat ruang TU. 
Ruang ini sudah layak dan memiliki meja, kursi, 
papan informasi. 
vi. Media pembelajaran 
Media yang tersedia antara lain LCD, OHP, 
alat-alat peraga dan media laboratorium fisika dan 
biologi, media audiovisual, komputer, serta alat-alat 
kesenian. 
vii. Mading dan papan pengumuman 
Kegiatan mading di MAN Klaten berjalan 
dengan baik. Siswa secara aktif mengisi kolom 
mading yang telah disediakan. Selain mading, ada 
papan pengumuman yang difungsikan untuk 
pemasangan Koran harian dan juga pengumuman 
lainnya baik berupa kolom BP ataupun berbagai 
informasi penting lainnya. 
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Dari paparan di atas dapat kita ketahui bahwa MAN Klaten 
telah memenuhi standar untuk dapat dikatakan sebagai madrasah yang 
baik. Madrasah ini memiliki akreditasi A.. Hal ini dapat dilihat dari 
tenaga pendidik dan kependidikan yang berkualitas, kondisi bangunan 
Madrasah yang baik, serta sarana prasarana yang cukup lengkap. 
Kondisi bangunan serta sarana prasarana adalah komponen 
yang sangat menunjang dalam keberhasilan proses belajar. Di MAN 
Klaten, sarana prasarana yang lengkap memudahkan guru untuk 
melakukan inovasi pembelajaran, sehingga pembelajaran yang terjadi 
tidak monoton dan lebih menyenangkan. 
Keadaan yang demikian membuat MAN Klaten menjadi 
Madrasah favorit di tengah banyaknya lembaga pendidikan Negeri 
maupun Swasta yang ada di klaten. 
Dengan kondisi bangunan yang baik, sarana prasarana 
lengkap, serta minat masyarakat yang tinggi, membuat MAN Klaten 
menjadi Madrasah yang dapat menjadi contoh bagi Madrasah lain di 
Kecamatan Klaten. Namun kondisi fisik yang baik serta sarana 
prasarana yang lengkap tidak akan berarti jika tidak ada tenaga 
pendidik / guru yang professional. Guru dengan kompetensi yang 
dimilikinya akan mampu memaksimalkan segala kelebihan yang ada 
di MAN Klaten tersebut untuk menciptakan suasana belajar yang 
kondusif. 
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2. Strategi Manajemen Marketing MAN Klaten 
MAN Klaten sebagai lembaga pendidikan yang bergerak dibidang 
jasa pendidikan selalu berusaha memberikan pelayanana yang terbaik 
kepada siswa dan siswinya dalam proses belajar-mengajar. Di MAN 
Klaten sebelum melakukan strategi pemasaran selalu memperhatikan 
unsur-unsur strategi atau perumusan strategi dan melihat persaingan 
pasar yang ada.  
MAN Klaten melakukan perumusan unsur strategi dulu sebelum 
melakukan strategi pemasaran, dengan tujuan untuk meminimalkan 
kendala dalam melaksanaakan strategi. Ada tiga unsur yang dilakukan 
MAN Klaten dalam perumusan strategi manajemen marketing, yaitu : 
a. Strategi penentuan pasar sasaran. 
Strategi ini bertujuan untuk mengidentifikasi segmen pasar 
Menurut bapak wawan selaku waka kesiswaan dan 
komandan tim sosialisasi MAN Klaten (w.2.1.a) ditunjuk oleh 
dan diberikan wewenang sepenuhnya oleh Kepala Madrasah 
(w.3.1.a) untuk menjadi nahkoda tim promosi. Bahwa 
melakukan identifikasi pasar sangat perlu guna menarik minat 
siswa untuk bersekolah di MAN Klaten, target atau sasaran 
yang dituju adalah murid SMP/MTs di seluruh kabupaten 
Klaten.  
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Akan tetapi MAN Klaten menyeleksi dan memilih sekolah 
yang letaknya dekat dengan MAN Klaten. (w.1.1.i) Hal itu 
dilakukan dengan cara seperti berikut: 
1) MAN Klaten mempromosikan langsung ke sekolah-sekolah 
(w.1.1.a) dengan mengutus tim promosi yang diberi nama 
tim sosialisasi (w.1.1.b) yang bertujuan untuk mengenalkan 
MAN Klaten melalui presentasi tentang keunggulan yang 
dimiliki oleh MAN Klaten. 
2) MAN Klaten memperkenalkan madrasahnya dengan cara 
mengirimkan delegasi untuk mengikuti lomba-lomba, 
dengan harapan masyarakat dapat mengenal MAN 
Klaten.(w.1.1.a) 
3) MAN Klaten memasarkan jasanya melalui spanduk, dan 
brosur yang dibagikan kepada siswa karena selama ini 
animo masyarakat tebangun dari siswa yang sekolah di 
MAN Klaten. (w.2.1.e) 
4) MAN Klaten memperkenalkan madrasah lewat brosur dan 
media online http://manklaten.sch.id/ 
5) MAN Klaten juga mempromosikan jasanya melalui try out 
yang diselenggarakan untuk siswa SMP/MTs dan 
Mengundang Kepala Sekolah SMP/MTs yang dekat dengan 
MAN Klaten pada saat Akhirussanah.(w.1.1.a) 
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b. Strategi penentuan posisi pasar persaingan 
Menurut Kepala Madrasah dengan banyaknya jumlah 
sekolah menengah di Kabupaten Klaten membuat persaingan 
semakin kuat. Sekolah menengah masing-masing memiliki 
cara untuk mempertahankan sekolahnya. Maka MAN Klaten 
harus mampu berbeda dengan sekolah menengah yang lain 
dengan sistem yang sama. MAN Klaten diuntungkan dengan 
letak yang strategis dan memliki bangunan yang megah 
diantara MAN yang lain di Kabupaten Klaten. (w.3.1.c) 
Ditunjang dengan sarana dan prasarana yang memadai dan 
lingkungan yang mendukung untuk pelaksanaan proses belajar 
mengajar, dengan begitu MAN Klaten Mampu menghasilkan 
lulusan yang berkualitas. (w.1.1.n)  
Dengan mengusung unsur pendidikan agama yang lebih 
banyak daripada sekolah menengah umum justru inilah yang 
diharapkan oleh orang tua siswa bahwa mereka 
menyekolahkan anaknya di MAN Klaten untuk menjaga 
akhlak supaya tetap terarah dengan baik. (w.1.l.k) 
MAN Klaten tidak mengesampingkan intrakurikuler 
maupun ekstrakurikuler. Dalam bidang ilmu pengetahuannya 
baik berguna untuk melanjutkan ke perguruan tinggi, MAN 
Klaten juga memiliki ekstrakurikuler guna membekali 
siswa/siswi yang akan langsung terjun ke dunia kerja.(w.1.1.h) 
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MAN Klaten memiliki harapan supaya siswanya tidak sekedar 
sukses di dunia saja akan tetapi juga suskses di akherat kelak. 
Menurut Kepala Madrasah dalam persaingan yang semakin 
kuat, maka yang dilakukan untuk mengatasinya adalah dengan 
tetap mejaga kualitas yang sudah dimiliki MAN Klaten dan 
selalu berbenah untuk lebih baik,(w.3.1.b) supaya tetap 
dipercaya oleh masyarakat dan tetap mampu bersaing dengan 
lembaga yang lain maka MAN Klaten memiliki solusi-solusi 
yaitu: 
1) memperbaiki fisik supaya tercipta suasana yang nyaman 
untuk kegiatan belajar-mengajar. 
2) Menggunakan kurikulum terbaru sesuai dengan 
peraturan. 
3) Serius dan tekun Menghasilkan lulusan yang berkualitas 
dan mampu bersaing dalam dunia kerja maupun dunia 
perkuliahan.(w.3.1.b) 
4) Menjaga akreditasi supaya tetap A 
5) Biaya bersekolah di MAN Klaten murah, namun 
meskipun murah kualitasnya tetap baik. (w.1.1.d) 
MAN Klaten telah melakukan rumusan terkait dengan strategi 
manajemen pemasaran, setelah semua tahap rumusan telah dilakukan 
maka dilanjutkan dengan langkah-langkah menerapkan strategi 
manajemen pemasaran secara langsung ataupun secara tidak langsung. 
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c. Strategi manajemen marketing secara langsung 
Strategi manajemen marketing secara langsung adalah 
suatu metode penjualan dengan menggunakan media 
pemasaran secara langsung (tanpa adanya pihak perantara 
pemasaran) dalam transaksi tawar-menawar atau jual-beli atas 
suatu produk atau jasa yang ditawarkan. MAN Klaten 
melakukan pemasaran secara langsung dengan mengutus tim 
promosi yang diberi nama tim sosialisasi untuk datang ke 
sekolahan-sekolah guna memperkenalkan produk yang 
ditawarkan oleh MAN Klaten. (w.1.1.a)  
d. Strategi Manajemen Marketing secara tidak langsung 
Strategi Manajemen Marketing secara tidak langsung 
adalah suatu metode penjualan yang menggunakan saluran 
atau media pemasaran yang bersifat tidak langsung kepada 
pembeli atau konsumen. Bisa melalui promosi iklan, humas, 
website, blog dan lainnya. Tujuan pemasaran tidak langsung 
ini adalah untuk menyentuh pikiran serta perasaan konsumen 
supaya terjadinya penjualan. MAN Klaten juga mengusung 
strategi manajemen marketing secara tidak langsung karena 
juga termasuk kunci sukses dalam pemasaran. (w.1.1.a) 
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Wujud dari strategi menajemen marketing MAN Klaten 
secara tidak langsung yaitu: 
1) Mengirimkan delegasi seperti Marching Band dalam 
rangka karnafal HUT RI yang diselenggarakan oleh 
Pemerintah Kabupaten Klaten maupun event yang 
digelar oleh pihak lain seperti Pesta Rakyat 
BRI.(w.1.1.a) 
2) Mengirimkan siswa untuk mengikuti lomba-lomba 
pramuka, bidang seni, ketrampilan maupun dalam 
bidang olahraga seperti futsal, bela diri (tapak suci), 
basket. Cara ini dipandang efektif karena sering ada 
kejuaraan antar Sekolah Menengah Atas se-Kabupaten 
Klaten. dengan harapan dapat menarik minat  
3) MAN Klaten mengadakan Try Out untuk siswa 
SMP/MTs dengan begitu peserta dapat mengetahui 
fasilitas yang dimiliki oleh MAN Klaten. 
4) Mengundang Kepala Sekolah SMP/MTs yang letaknya 
tidak jauh dari MAN Klaten untuk menghadiri acara 
Akhirusannah hal ini juga dipandang mampu untuk 
menarik calon siswa lewat arahan dari Kepala 
Sekolahnya. 
5) MAN Klaten mempromosikan jasanya lewat media 
online dengan alamat website http://manklaten.sch.id/ 
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6) Promosi MAN Klaten membuat brosur untuk 
diedarkan, supaya akan lebih banyak masyarakat yang 
mengetahui profil dan apa saja yang ditawarkan oleh 
MAN Klaten. (w.1.1.c) Siswa juga memiliki peran 
dalam mengenalkan MAN Klaten karena guru 
sungguh-sungguh dalam mentransfer ilmunya, dengan 
begitu siswa akan memberikan nilai kepada guru 
dengan penilaian yang baik.(w.1.1.n) Hal ini berimbas 
kepada promosi madrasah karena animo masyarakat 
selama ini terbangun dari siswa yang bersekolah di 
MAN Klaten. (w.2.1.e) 
7) MAN Klaten mempromosikan madrasahnya dengan 
membuat spanduk yang dipasangkan di tempat-tempat 
strategis. 
Pemasaran secara tidak langsung yang telah 
dipaparkan bertujuan untuk menarik simpati masyarakat 
luas, bahwa MAN Klaten memiliki berbagai keunggulan 
sehingga para orang tua dapat percaya sepenuhnya untuk 
menyekolahkan anaknya di MAN Klaten. dari strategi 
manajemen marketing yang bagus yang dimiliki oleh MAN 
Klaten membuat animo pendaftar di MAN Klaten terus 
meningkat setiap tahunnya.(w.1.1.d) 
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Dari strategi pemasaran yang telah dipaparkan 
diatas, tidak menutup kemungkinan jika keberhasilan suatu 
strategi pemasaran itu ada keterlibatan SDM yang berperan 
dalam menerapkan strategi pemasaran agar berhasil 
mencapai apa yang di targetkan, disini faktor utama dalam 
suksesnya strategi pemasaran yang dilakukan oleh 
madrasah adalah solidnya tim sosialisasi yang melakukan 
pengenalan MAN Klaten secara langsung ke berbagai 
sekolah, dengan didukung oleh semua guru dan karyawan 
yang terlibat maupun tidak terlibat dalam PPDB, dan 
tentunya keberhasilan strategi manajemen pemasaran 
dipengaruhi oleh komando yang diberikan oleh waka 
kesiswaan selaku komandan tim sosialisasi. 
Konsep Pemasaran di dunia pendidikan mengalami perubahan dari 
zaman ke zaman, konsep pemasaran tersebut ada lima yaitu : Konsep 
Produksi, Konsep Produk, Konsep Penjualan, Konsep Marketing dan 
Konsep Kemasyarakatan. MAN Klaten sudah menggunakan ke lima 
konsep pemasaran tersebut, meskipun tidak tertulis secara rinci, tapi secara 
tidak rinci kita memiliki konsep pemasaran tersebut. 
a. Konsep produksi dilakukan melalui kegiatan ekstrakurikuler, 
seperti bakset, menjahit, las, ototmotif, pramuka, futsal 
(w.1.1.h) dan dengan mengacu kepada penilaian dari akreditasi 
83 
 
 
yaitu harus memiliki PMR, maka MAN Klaten membentuk 
PMR. (w.1.1.e) 
b. Konsep produk di MAN Klaten tidak sebagus dengan sekolah 
menengah kejuruan yang memang terfokus untuk 
menghasilkan produk yang bisa langsung terjun ke dunia kerja, 
walau begitu MAN Klaten tetap mengupayakan supaya siswa 
dapat mampu memiliki ketrampilan guna menghadapi setelah 
mereka lulus. Maka MAN Klaten memiliki ekstrakurikuler 
seperti menjahit, las, dan otomotif. Dengan seperti itu 
diharapkan MAN Klaten sudah mampu menghasilkan yang 
berkualitas. (w.1.1.h) 
c. Konsep penjualan, MAN Klaten melakukan promosi lewat web 
dan facebook di mana setiap acara atau kegiatan di unggah 
supaya masyarakat mengetahui keunggulan MAN Klaten dari 
media Internet. 
d. Konsep Marketing sama halnya seperti konsep penjualan 
namun penekanan disini lebih kepada promosi melalui media 
spanduk ataupun brosur yang disebarkan. Tak kalah pentingnya 
peran siswa karena selama ini animo masyarakat terbentuk dari 
siswa yang bersekolah di MAN Klaten. (w.2.1.e) 
e. Konsep kemasyarakatan madrasah selalu membangun 
komunikasi yang baik, serta menjalin keharmonisan dengan 
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masyarakat secara intensif, seperti Mengikuti keinginan pasar 
atau kemauan masyarakat (w.2.1.c)  
Bauran pemasaran merupakan salah satu kunci sukses dalam suatu 
strategi manajemen pemasaran. Bauran pemasaran adalah kumpulan dari 
variabel-variabel yang dapat dikendalikan yang digunakan oleh suatu 
badan usaha untuk meyakinkan konsumen. Untuk keberhasilan sebuah 
lembaga dalam jangka panjang maka lembaga tersebut harus menciptakan 
layanan yang memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Maka 
lembaga menciptakan bauran pemasaran yang diantaranya : 
a. Produk 
Dalam hal ini MAN Klaten menawarkan lulusan yang 
berkualitas yang mana dapat diterima di perguruan tinggi yang 
bonafit,(w.1.1.j) dan bagi yang langsung terjun ke dunia kerja 
sudah memiliki ketrampilan untuk bekerja. (w.1.1.h) 
b. Price (Harga)  
Siswa yang bersekolah di MAN Klaten dikenakan biaya SPP 
sebesar Rp. 80.000,-/bulan, hal tersebut terjangkau 
dibandingkan dengan sekolah-sekolah yang lain, walau 
terbilang sekolah dengan biaya murah namun tidak mengurangi 
kualitas yang di berikan oleh MAN Klaten. (w.1.1.d) 
c. Place (Tempat) 
MAN Klaten memiliki tempat yang strategis yaitu di dalam 
kota Klaten, (w.1.1.j) jadi bagi para siswa berekolah di MAN 
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Klaten yang menggunakan jasa angkutan umum dapat dengan 
mudah menempuhnya, dan walau letaknya di tengah kota 
suasananya tetap sejuk karena di dalam madrasah banyak 
pohon-pohon yang rindang dan terdapat taman.(w.3.1.e) 
d. Promotion 
Promosi merupakan daya tarik teknik-teknik yang digunakan 
untuk menarik langganan. Promosi yang digunakan oleh MAN 
Klaten ialah: 
1) Menggunakan cara langsung yaitu mengutus tim sosialisasi 
dengan mendatangi SMP/MTs untuk memperkenalkan 
Madrasah Aliyah Negeri Klaten.(w.1.1.a) 
2) Memperkenalkan madrasah melalui media teknologi 
informatika (internet) dengan membuat website 
http://manklaten.sch.id/ dan sosial media seperti Facebook. 
3) Memasang Spanduk ditempat yang strategis 
4) Menyebarkan Brosur ke SMP/Mts di Kabupaten Klaten dan 
kepada Siswa untuk dibawa pulang dengan harapan dapat 
mengajak temannya untuk bersekolah di MAN Klaten. 
(w.1.1.n) 
5) Menyelenggarakan Try Out untuk SMP/MTs 
6) Mengundang Kepala Sekolah SMP/Mts yang dekat dengan 
MAN Klaten dalam acara Akhirusannah.  
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e. People (Sumber Daya Manusia)  
MAN Klaten pada saat ini sudah banyak memiliki guru yang 
notabene lulusan Strata Dua (S2). (w.1.1.h). Dengan begitu 
kualitas dapat memberikan pengajaran yang baik dan 
mengalami peningkatan. 
f. Physical Edvice (Bangunan/alat) 
Dalam hal sarana fisik atau bangunan MAN Klaten cukup 
megah.(w.1.1.n) apabila dibandingkan dengan MAN lain yang 
berada di Kabupaten Klaten, MAN Klaten lebih unggul. 
(w.3.1.b) 
g. Proses 
Keberhasilan MAN Klaten melalui proses yang panjang, 
kesuksesan strategi manajemen marketing tidak terlepas dari 
solidnya seluruh komponen yang dimiliki. dengen adanya tim 
promosi yang diberi nama tim sosialisasi yang bekerja secara 
maksimal, (w.1.1.b) dan optimalnya peran seluruh guru, 
karyawan dan siswa dalam memperkenalkan MAN Klaten. 
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3. Faktor Pendukung dan Penghambat Strategi Manajemen 
Marketing MAN Klaten 
Dalam melakasanakan strategi manajemen pemasaran pasti akan 
ada faktor pendukung dan penghambat. 
a. Faktor pendukung yang ada di MAN Klaten yaitu: 
1) Diwaktu melakukan sosialisasi, Sumber Daya Manusia 
yang ditunjuk menjadi tim sosialisasi itu sesuai dan mampu 
untuk memasarakan MAN Klaten. (w.1.2.aa) Untuk 
memaksimalkan faktor pendukung yang berupa SDM yang 
baik maka MAN Klaten lebih intensif melakukan 
sosialisasi langsung ke sekolah SMP/MTs yang dapat 
dijangkau dengan mudah.(w.1.2.bb) 
2) Dana termasuk faktor pendukung strategi manajemen 
pemasaran di MAN Klaten, karena untuk membuat brosur, 
pamflet itu dianggarkan dari dana BOS.(w.1.2.aa) MAN 
Klaten memaksimalkan pembuatan brosur yang mana akan 
diberikan kepada siswa untuk dibawa pulang dengan 
harapan ada teman, keluarga atau sanaknya yang tertarik 
untuk bersekolah di MAN Klaten.(w.1.2.bb) 
b. Faktor Penghambat Strategi Manajemen Marketing MAN 
Klaten  
Suatu strategi manajemen marketing pasti tidak luput dari 
hambatan. MAN Klaten memiliki kendala sewaktu sosialisasi 
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langsung ke sekolah-sekolah membutuhkan armada, sedangkan 
armada di MAN Klaten hanya ada 1. (w.1.2.cc) Menengenai 
armada yang hanya satu sering digunakan oleh kepala 
madrasah, (w.1.2.dd) maka dalam menanggulangi hambatan 
tersebut menggunakan armada pribadi yang mana biaya 
operasionalnya dianggarkan dari iuran dana sukarela dari 
seluruh guru MAN Klaten.(w.1.2.ee).  
B. Pembahasan  
MAN Klaten ini didirikan untuk memenuhi kebutuhan dan tuntutan 
masyarakat akan pendidikan. Sejarah singkat berdirinya MAN Klaten 
bukan suatu paket dari pemerintah dan tidak pula berdiri secara tiba-tiba, 
akan tetapi mempunyai kronologis/proses tertentu. 
MAN  Klaten berdiri sebagai peralihan fungsi dari PGAN Klaten 
yang berdiri sejak tahun 1966, yang kemudian mengalami beberapa kali 
perubahan status. 
Dalam melakukan strategi manajemen marekting MAN Klaten 
menggunakan 2 cara yaitu : 
1. MAN Klaten menggunakan strategi manajemen marketing secara 
langsung yaitu dengan dengan mengutus tim promosi yang diberi nama 
tim sosialisasi, pemegang komando adalah bapak wawan selaku waka 
kesiswaan yang ditunjuk oleh kepala sekolah dan diberikan wewenang 
penuh untuk mengelola strategi manajemen marketing MAN Klaten. 
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2. Strategi yang kedua adalah menggunakan cara tidak langsung, dengan 
memanfaatkan potensi yang dimiliki seluruh komponen yang ada di 
MAN Klaten yaitu mengikuti perkembangan zaman yang mana ilmu 
teknologi yang semakin baik, maka MAN Klaten menggunakan 
promosi melalui media internet, MAN Klaten juga mengirim degelegasi 
dalam event-event atau lomba/lomba dan juga menyelenggarakan 
kegiatan yang sekiranya mampu menarik minat siswa SMP/MTs untuk 
melanjutkan sekolahnya di MAN Klaten. Strategi manajemen 
marketing MAN Klaten antara lain : 
a. Menggunakan website dengan alamat http://manklaten.sch.id/ dan 
sosial media berupa Facebook. 
b. Berpartisipasi dalam acara karnaval HUT-RI yang diselenggarakan 
pemerintah Kab-Klaten. 
c. Mengikuti lomba kesenian seperti hadrah, band, qiro‟ah 
d. Mengikuti lomba dalam bidang olah raga seperti basket, futsal 
e. Menyelenggarakan kegiatan berupa Try Out untuk SMP/MTs  
Berdasarkan paparan di atas sangat erat kaitannya denga sebuah 
komando, tanpa  komando yang baik maka sebuah strategi tidak akan 
berhasil. Hal tersebut diperkuat (Tcipto, 2008:3) Strategi berarti seni para 
jendral, yaitu dengan cara menempatkan pasukan atau menyusun kekuatan 
tentara di medan perang agar musuh dapat dikalahkan.  
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MAN Klaten belum menerapkan semua konsep pemasaran, akan 
tetapi MAN Klaten telah menerapkan beberapa dari konsep pemasaran, 
yaitu: 
1. Konsep Produksi yaitu dengan melaksanakan ekstrakurikuler 
2. Konsep Produk yaitu untuk menghasilkan lulusan yang berkualitas dan 
berdaya saing 
3. Konsep Marketing dengan menggunakan media internet dan dengan 
menyebar brosur maupun memasang spanduk 
4. Konsep Masyarakat dengan cara bersosialisasi dan memiliki hubungan 
komunikasi yang baik terhadap masyarakat. 
Seiring perkembangan zaman persaingan atar lembaga pendidikan 
semakin menguat maka MAN Klaten melakukan beberapa terobosan 
yaitu:  
1. Secara fisik harus memadai guna kenyamanan dalam proses belajar-
mengajar. 
2. Menyesuaikan dengan kurikulum yang terbaru 
3. Mencetak lulusan yang berkualitas dan berdaya saing 
4. Mempertahankan akreditasi agar tetap A 
5. Biaya SPP terjangkau 
Seperti yang dikatakan (Kotler, 1997:9) dalam jasa pendidikan 
harus tetap memegang teguh peningkatan mutu lulusannya dan harga tidak 
terlalu tinggi. 
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Hal ini diperkuat (Adrian,1993:27) Marketing merupakan proses 
penyelarasan sumber-sumber sebuah organisasi terhadap kebutuhan pasar. 
Pemasaran memberi perhatian pada hubungan timbal balik yang dinamis 
atara produk-produk dan jasa-jasa perusahaan, keinginan dan kebutuhan 
konsumen serta kegiatan-kegiatan para pesaing.  
Dalam perkembangannya MAN Klaten mengatur strategi dengan 
mengikuti tuntutan masyarakat maupun tuntutan perundang-undangan 
pemerintah, yang menjadi tuntutan supaya akreditasi tetap A maka MAN 
Klaten akan mengupayakan semaksimal mungkin. Contohnya PMR masuk 
dalam penilaian akreditasi, maka MAN Klaten membentuk PMR. 
Kesuksesan strategi manajemen marketing tidak lain untuk 
menarik minat siswa untuk bersekolah di MAN Klaten, dalam kurun 
waktu 5 tahun terakhir mengalami peningkatan dalam jumlah siswa. Hal 
tersebut tidak terlepas dari upaya MAN Klaten dalam meningkatkan 
kualitasnya yaitu: 
1. Menyesuaikan dengan kurikulum yang terbaru 
2. Tenaga pengajarnya sudah banyak yang Strata Dua (S2) 
3. Kelengkapan buku perpustakaan 
4. Tersedianya ekstra ketrampilan seperti menjahit, las, otomotif. 
Hal di atas sesuai dengan kata (Ruslan, 2003:223) lembaga 
pendidikan bisnisnya bukan hanya sekedar mengajar siswa tiap hari sesuai 
jadwal kemudian melaksanakan ujian, lulus habis perkara. Tapi harus lebih 
jauh dari itu. Siswa harus merasa puas dengan layanan lembaga dalam 
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banyak hal misalnya dalam suasana belajar-mengajar, ruang kelas yang 
bersih, taman yang asri, guru yang ramah, perpustakaan, lab, lapangan 
olah raga dan sebagainya harus siap melayani siswa. 
 Setiap strategi pasti memiliki sasaran dalam pelaksanaanya, tak 
ubahnya strategi manajemen pemasaran yang juga menentukan target, 
target MAN Klaten adalah seluruh SMP/MTs di Kab-Klaten akan tetapi 
yang menjadi terget utama dalam strategi pemasaran secara langsung yaitu 
SMP/MTs yang dekat dengan MAN Klaten. Namun tidak dapat dipungkiri 
bahwa animo masyarakat selama ini terbangun dari para siswa yang 
bersekolah di MAN Klaten. 
Menurut (Siswanto, 1988:24) Konsep diatas bertujuan untuk 
menimbulkan kesan mendalam dan kepuasan hati konsumen. Konsumen 
yang puas akan memberi tahu teman-temannya sehingga dia seakan-akan 
mempromosikan perusahaan tersebut. 
MAN Klaten menggunakan teori bauran pemasaran dalam 
memasarkan jasanya. 
1. Produk yaitu menawarkan lulusan yang mampu bersaing  
2. Price (harga) MAN Klaten biaya SPP terjangkau 
3. Place (tempat) MAN Klaten memiliki tempat yang strategis yaitu di 
dalam kota Klaten yang mudah dijangkau dari segala arah 
4. Promosi menggunakan cara sosialisasi langsung ke sekolah, 
memanfaatkan ilmu teknologi internet, memasang spanduk dan 
menyebar brosur 
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5. People (SDM) MAN Klaten memiliki tenaga pengajar yang profesional 
6. Bangunan yang dimiliki MAN Klaten megah dan tidak kalah dengan 
sekolah yang lain 
7. Proses : seluruh komponen yang dimiliki MAN Klaten sangat solid 
Hal tersebut diperkuat (Alma, 2003:373) Bicara begaimana 
marketing berarti berbicara bagaimana memuaskan pelanggan dalam hal 
ini peserta didik dalam madrasah. Jika peserta didik tidak puas berarti 
pemasarannya gagal. Maka dari itu MAN Klaten berfokus pada kepuasan 
pelanggan. 
Langkah yang ditempuh MAN Klaten untuk menjaga kepercayaan 
masyarakat adalah sebagai berikut: 
1. Menyesuaikan dengan kurikulum terbaru. 
2. Tenaga pengajar sesuai dengan keahliannya. 
3. Pembinaan Khusus kepada anak yang bandel. 
Keterangan di atas dapat terlaksana berkat dukungan semua 
komponen yang ada di MAN Klaten sehingga bejalan dengan lancar. 
Seperti yang dikemukakan (Alma, 2007:159) layanan pendidikan dari 
sistem pendidikan akan memberikan citra positif di mata masyarakat. Hal 
tersebut diperkuat oleh Rohmat (2015:105) bahwa layanan pendidikan 
harus siap menghadapi persaingan di lingkungan sendiri maupun 
lingkungan luas karena persaingan menjadi suatu yang tidak bisa dielakan, 
oleh sebab itu harus selalu meningkatkan daya saing dari waktu ke waktu. 
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Setiap sekolah memiliki ciri khas tersendiri, MAN Klaten memiliki 
ciri khas sebagai berikut: 
1.  Letak MAN Klaten ditengah kota sehingga mudah dijangkau dengan 
kendaraan umum 
2. MAN Klaten memiliki bangunan yang megah 
3. Mampu mencetak lulusan yang berkualitas dan berdaya saing 
4. Memiliki Sumber Daya Manusia atau tenaga pengajar yang profesional 
dan berkualitas 
MAN Klaten selalu berusaha memberikan jasa pendidikan yang 
terbaik agar para konsumen tidak kecewa dengan jasa yang telah diberikan 
oleh madrasah. Jasa yang telah ditawarkan MAN Klaten yaitu: 
1. MAN Klaten memiliki tenaga pengajar yang profesional 
2. Pemberian beasiswa bagi siswa yang kurang mampu yang mana biaya 
biasiswa diambilkan dari ZIS para guru. 
Keberhasilan MAN Klaten dalam menarik minat masyarakat 
adalah MAN Klaten memiliki letak ditengah kota sehingga memudahkan 
konsumen untuk menjangkaunya. Tidak kalah penting dalam hal fisik 
MAN Klaten memiliki bangunan yang megah, tempatnya bersih sehingga 
menumbulkan rasa nyaman, asri dan teduh. 
Pelayanan yang diberikan MAN Klaten berusaha selalu 
mendengarkan apa yang menjadi keinginan dan kebutuhan orang tua dan 
murid agar madrasah ini tetap menjaga dan memberikan pelayanan yang 
terbaik dengan meghasilkan lulusan yang berkualitas dan mampu bersaing 
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dalam dunia perkuliahan dan dunia kerja, dengan begitu MAN Klaten 
selalu meningkatkan pelayanan baik sarana dan prasarana maupun proses 
belajar-mengajar di kelas. 
Seperti yang dikemukakakan (Alma, 2003:45) konsumen akan 
menuntut dan menggugat layanan yang kurang memuaskan. Semua akan 
bermuara kepada sasaran memuaskan konsumen. 
Dalam melaksanakan strategi manajemen marketing MAN Klaten 
memiliki faktor pendukung dan faktor penghambat. 
1. Faktor pendukung  
a. Sumber Daya Menusia yang mumpuni untuk memasarkan sekolah 
secara maksimal 
b. Sumber Dana yang telah dianggarkan untuk memasarkan MAN 
Klaten 
Untuk memaksimalkan faktor pendukung yang telah disebutkan di 
atas maka: 
a. Memaksimalkan dalam sosialisasi secara langsung ke sekolah 
b. Dalam hal dana, MAN Klaten memaksimalkan dengan cara 
memperbanyak brosur yang juga dibagikan kepada siswa, karena 
selama ini animo masyarakat yang berminat bersekolah di MAN 
Klaten terbangun dari para siswa. 
2. Faktor Penghambat  
Tidak dapat dipungkiri bahwa MAN Klaten memiliki kendala 
dalam memasarkan jasanya, kendala tersebut terjadi dalam melakukan 
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pemasaran secara langsung ke sekolah-sekolah, kendalanya berupa 
keterbatasan armada yang dimiliki oleh MAN Klaten, karena armada 
yang dimiliki MAN Klaten hanya 1 yang sering digunakan oleh 
kepala madrasah untuk operasionalnya. 
MAN Klaten berusaha memecahkan persoalan hambatan yang 
dihadapi dengan menggunakan armada pribadi personil tim sosialisasi, 
karena tidak ada anggaran operasional dalam penyediaan armada 
maka diadakan iuran suka rela dari para guru guna terwujudnya tujuan 
yang ingin dicapai yaitu dapat mempromosikan MAN Klaten secara 
langsung dengan cara mendatangi langsung MTs/SMP yang dijadikan 
target. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan  
Penelitian ini peneliti membahas dua pokok bahasan, yaitu strategi 
menajemen marketing dan faktor pendukung dan penghambat strategi 
manajemen marketing. Setelah melalui proses penelitian dan kajian pada 
bab-bab sebelumnya, peneliti mengambil kesimpulan: 
1. Dalam melakukan strategi manajemen marekting MAN Klaten 
menggunakan 2 cara yaitu :  
a. MAN Klaten menggunakan strategi manajemen marketing secara 
langsung yaitu dengan dengan mengutus tim promosi yang diberi 
nama tim sosialisasi, pemegang komando adalah bapak wawan 
selaku waka kesiswaan yang ditunjuk oleh kepala sekolah dan 
diberikan wewenang penuh untuk mengelola strategi manajemen 
marketing MAN Klaten. 
b. Strategi yang kedua adalah menggunakan cara tidak langsung, 
dengan memanfaatkan potensi yang dimiliki seluruh komponen 
yang ada di MAN Klaten yaitu mengikuti perkembangan zaman 
yang mana ilmu teknologi yang semakin baik, maka MAN Klaten 
menggunakan promosi melalui media internet, MAN Klaten juga 
mengirim degelegasi dalam event-event atau lomba/lomba dan 
juga menyelenggarakan kegiatan yang sekiranya mampu menarik 
minat siswa SMP/MTs untuk melanjutkan sekolahnya di MAN 
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Klaten. Strategi manajemen marketing MAN Klaten antara lain 
:Menggunakan website, berpartisipasi dalam acara karnaval HUT-
RI, mengikuti lomba kesenian, Mengikuti lomba bidang olah raga, 
mengadakan Try Out untuk SMP/MTs. 
2. Adapun faktor pendukung dan penghambat dari strategi manajemen 
marketing MAN Klaten antara lain adalah  
a. Faktor Pendukung  
1) Sumber Daya Menusia yang mumpuni untuk memasarkan 
sekolah secara maksimal 
2) Sumber Dana yang telah dianggarkan untuk membuat 
brosur/spanduk sudah dianggarkan dari dana BOS. 
b. Faktor Penghambat  
MAN Klaten memiliki kendala dalam memasarkan 
madrasahnya, kendala tersebut terjadi dalam melakukan pemasaran 
secara langsung ke sekolah-sekolah, kendalanya berupa 
keterbatasan armada yang dimiliki oleh MAN Klaten, karena 
armada yang dimiliki MAN Klaten hanya 1 yang sering digunakan 
oleh kepala madrasah untuk operasionalnya. 
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B. Implikasi  
Melihat strategi manajemen marketing Madrasah Aliyah Negeri 
Klaten, yang dalam pelaksanaanya tidak terlepas dari solidnya seluruh 
komponen yang dimiliki, maka Madrasah Aliyah Negeri Klaten bisa 
sebagai bahan referensi atau rujukan dalam menerapkan strategi 
manajemen marketing. 
C. Saran  
Berdasarkan kesimpulan penelitian, maka penulis 
merekomendasikan berupa saran-saran sebagai berikut 
1. Harus menjaga solidnya kerjasama antara tim sosialisasi dan guru, 
karyawan dan siswa dalam mempromosikan MAN Klaten supaya 
minat masyarakat selalu meningkat untuk bersekolah di MAN Klaten. 
2. MAN Klaten harus terus tekun dalam mencetak lulusan yang berdaya 
saing supaya masyarakat tetap percaya dalam menyekolahkan anaknya 
di madrasah. 
3. MAN Klaten harus menambah armada guna menunjang proses 
promosi secara langsung. 
4. MAN Klaten harus terus membuat terobosan dengan cara 
mendengarkan kemauan masyrakat dan mengikuti perkembangan 
zaman dengan begitu komunikasi akan terjalin dengan baik sehingga 
semakin dipercaya oleh masyarakat. 
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PEDOMAN WAWANCARA, OBSERVASI DAN DOKUMENTASI 
 
NO FOKUS ASPEK 
METODE 
PENGUMPULAN 
SUMBER DATA 
1 Bagaimana 
strategi 
manajemen 
marketing 
Madrasah Aliyah 
Negeri Klaten? 
a. Apakah MAN Klaten memiliki strategi 
pemasaran/promosi baku dalam memasarkan 
jasa pendidikannya? Seperti apa? 
Wawancara, 
dokumentasi, observasi 
Waka Kesiswaan & 
Humas 
b. Apa setiap tahun MAN Klaten selalu 
membentuk tim promosi? 
Wawancara, 
dokumentasi 
Kepala Sekolah Waka 
Kesiswaan & Humas 
c. Siapa saja yang merumuskan konsep strategi 
pemasaran jasa pendidikan di MAN Klaten? 
Wawancara, 
dokumentasi 
Waka Kesiswaan & 
Humas 
d. Bagaimana MAN Klaten mengatasi persaingan 
antar lembaga yang semakin menguat? 
Wawancara Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
e. Adakah perubahan strategi pemasaran yang 
dilakukan MAN Klaten dari tahun ke tahun? 
Wawancara, 
dokumentasi 
Waka Kesiswaan & 
Humas 
f. Jika ada, apa yang menjadi pertimbangan 
perubahan itu? 
Wawancara, 
dokumentasi 
Waka Kesiswaan & 
Humas 
g. Bagaimana grafik peminat layanan pendidikan Wawancara, Waka Kesiswaan 
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dari tahun ke tahun? dokumentasi 
 h. Bagaimana upaya bapak dalam meningkatkan 
kualitas MAN Klaten? 
Wawancara Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
 i. Apakah pihak sekolah menjelaskan kepada 
calon siswa keuntungan apa saja yang didapat 
jika mereka memutuskan sekolah di MAN 
Klaten? 
Wawancara, 
dokumentasi 
Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
 j. Adakah jaminan sukses yang diberikan 
madrasah untuk para siswa MAN Klaten? 
Wawancara Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
 k. Pernahkan bagian humas melakukan 
identifikasi segmentasi pasar (menentukan 
sasaran pasar) sebelum memasarkan jasa 
pendidikan? 
Wawancara Waka Humas 
 l. Sipakah target dari pemasaran di MAN Klaten? 
Kenapa memilih target itu? 
Wawancara Waka Kesiswaan & 
Humas 
 m. Apakah humas juga menggunakan teori bauran 
pemasaran dalam memasarkan jasa 
pendidikanya? 
Wawancara Waka Kesiswaan  
 n. Pernahkah ada orang tua yang complain jika Wawancara Waka Kesiswaan  
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ada ketidaksesuaian antara apa yang 
dipromosikan dengan jasa yang diberikan? 
 o. Apa langkah bapak untuk menjaga 
kepercayaan masyarakat terhadap layanan jasa 
yang telah diberikan? 
Wawancara Waka Kesiswaan & 
Humas 
 p. Apa yang membedakan cirri khas MAN Klaten 
dengan sekolah lain yang memiliki system 
yang sama? 
Wawancara, Observasi Kepala sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
 q. Adakah upaya memasarkan jasa pendidikan 
MAN Klaten dengan menawarkan cirri khas 
MAN Klaten? 
Wawancara, 
dokumentasi 
Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
 r. Apa saja jasa yang ditawarkan oleh MAN 
Klaten? 
Wawancara, 
dokumentasi, observasi 
Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
    
 s. Adakah tawaran menarik untuk pengguna jasa 
terkait dengan harga? Beasiswa misalnya? 
Untuk siapa saja beasiswa itu? 
Wawancara, 
dokumentasi 
Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
 t. Adakah yang menarik ketika MAN Klaten 
bertempat di tengah kota seperti ini?  
Wawancara Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
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 u. Dalam hal fisik apa yang menarik? Wawancara, 
dokumentasi 
Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
  v. Bagaimana bentuk layanan yang diberikan 
MAN Klaten supaya pengguna jasa tetap 
tertarik dengan MAN I Sragen? 
Wawancara, 
dokumentasi, observasi 
Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
2 Apa faktor 
pendukung dan 
penghambat 
dalam Strategi 
Manajemen 
Marketing MAN 
Klaten ? 
a. Apa saja faktor pendukung dalam strategi 
manajemen pemasaran ?  
Wawancara Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
  b. Bagaimana memaksimalkan faktor pendukung 
dalam strategi manajemen pemasaran ? 
Wawancara Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
  c. Apa factor yang menjadi penghambat dalam 
strategi pemasaran? 
Wawancara Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
  d. Kenapa hal itu bias menghambat proses dalam 
melakukan strategi pemasaran?  
Wawancara Kepala Sekolah, Waka 
Kesiswaan & Humas 
  e. Bagaimana mengatasi hambatan tersebut ?   
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CATATAN LAPANGAN 
 
Kode Wawancara : W.1 
Hari tanggal  : 23 Mei 2017  
Informan  : Wawan Sriwiyono S.Pd (Wakil Kepala Madrasah Bidang Kesiswaan) 
Tempat  : Kantor 
NO FOKUS/ ASPEK DESKRIPSI INTERPRETASI 
 a. Apakah MAN Klaten memiliki 
strategi pemasaran/promosi baku 
dalam memasarkan jasa 
pendidikannya? Seperti apa? 
Kalau secara baku ada mas, yang pertama 
kita lakukan untuk pemasaran secara 
langsung ke sekolahah-sekolahan untuk 
mengenalkan Madrasah Aliyah Negeri 
Klaten, yang kedua secara tidak langsung 
untuk mengenalkan madrasah dengan lewat 
mengikuti event-event di luar misalnya 
1. Datang langsung ke 
sekolah 
2. Mengirim delegasi di 
event-event 
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pengiriman delegasi dan mengikuti lomba-
lomba. Itu semua secara tidak langsung 
dapat menarik masyyarakat untuk 
bersekolah ke madrasah. 
MAN juga mengadakan try out untuk siswa 
SMP/MTs dan mengundang Kepala Sekolah 
SMP/MTs yang dekat dengan MAN Klaten 
pada saat akhirusannah 
 
 b. Apa setiap tahun MAN Klaten selalu 
membentuk tim promosi? 
Ada, timnya bernama team sosialisai yang 
terdiri dari 5 anggota, yang langsung saya 
tunjuk dalam rangka PPDB. Saya juga 
sebagai perumus konsep strategi marketing, 
tim promosi tinggal melaksanakan tugas 
yang saya bagi ke setiap anggota. 
 
Memiliki Team sosialisasi  
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 c. Apakah MAN Klaten juga menyusung 
konsep pemasaran? 
Secara tertulis tidak ada, dan tidak semua 
konsep pemasaran kita terapkan. Kita hanya 
menggunakan konsep produksi sepeti  
melaksanakan kegiatan ekstrakulikuler,  
konsep produk yaitu menghasilkan lulusan 
yang berkualitas, konsep marketing dengan 
cara menyebar brosur, memasang spanduk, 
dan memanfaatkan internet sedang konsep 
kemasyarakatan dengan cara  bersosialisasi 
dan menjalin hubungan komunikasi yang 
baik terhadap masyarakat. 
Konsep produksi : melaksanakan 
ekstrakurikuler, dan konsep 
produk yaitu menghasilkan 
lulusan berkualitas.Konsep 
pemasaran menyebar brosur, 
sepanduk , konsep masyarakat 
dengan menjalin hubungan baik 
 
 d. Bagaimana MAN Klaten mengatasi 
persaingan antar lembaga yang 
semakin menguat? 
Tentu saja kita harus dipercaya oleh 
masyarakat, supaya masyarakat percaya 
kita harus mempunyai nilai plus, contohnya 
1. Memiliki fisik yang 
memadai 
2.  menggunakan kurukulum 
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dari fisik harus memadai, kemudian 
kurikulumnya menggunakan yang terbaru, 
outputnya harus baik bisa didunia manapun, 
di dunia kerja juga bisa, dan melanjutkan ke 
perguruan tinggi yang bonafit. Selain itu 
menjaga kualitas dengan akreditasi tetap A. 
Untuk strategi lain juga ada contohnya 
begini misalnya siswa yang bersekolah di 
MAN Klaten dengan biaya yang tidak 
mahal, SOPnya juga murah Rp. 80.000,-, 
namun meskipun murah tidak mengurangi 
kualitas. 
terbaru 
3.  mencetak lulusan yang 
berkualitas 
4. Menjaga akreditasi  
5. Biaya terjangkau 
 e. Adakah perubahan strategi pemasaran 
yang dilakukan MAN Klaten dari 
Ada, namun kita mengikuti perkembangan 
jaman dan pangsa pasar, contohnya gini 
Mengikuti perkembangan jaman 
dan tuntutan dari penailaian 
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tahun ke tahun? kita kan juga selalu mengikuti penilaian 
akreditasi, kemaren kita tidak punya PMR, 
dalam akreditasi kan ditanyakan itu, jadi 
kita buat PMR 
akreditasi 
 f. Jika ada, apa yang menjadi 
pertimbangan perubahan itu? 
Tentu saja karena satu kita berubah karena 
ada perubahan undang-undang dari 
kemendiknas dan dari kemenag, kedua 
perubahan dengan mengikuti 
perkembangan masyarakat 
Perubahan undang-undang, dan 
perkembangan masyarakat 
 g. Bagaimana grafik peminat layanan 
pendidikan dari tahun ke tahun? 
Untuk animonya Alhamdulillah meningkat 
selaama lima tahun terakhir selalu 
meningkat, tahun 2016/2017 pendaftarnya 
411 yang daftar ulang 325 siswa 
Dalam waktu 5 tahun terakhir 
mengalami peningkatan 
 h. Bagaimana upaya bapak dalam Tentu saja dari kualitas pendidikannya, 1. Penyesuaian kurikulum 
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meningkatkan kualitas MAN Klaten? perlunya penyesuaian kurikulum, dilihat 
dari guru sekarang sudah banyak yang 
lulusan S2, ketersediaan buku di 
perpustakaan yang lumayan lengkap, 
disamping itu ada ketrampilan khusus ada 
las, otomotif, menjahit nanti kalau yang 
tidak bisa melanjutkan pendidikan ke 
perguruan tinggi sudah memiliki 
ketrampilan untuk bekerja dan juga suasana 
yang nyaman bagi siswa dalam menuntut 
ilmu. 
terbaru 
2. Peningkatan SDM pengajar 
3. Melengkapi buku di 
perpustakaan 
4. Menjalankan ekstra 
ketrampilan 
5. Menciptakan suasana yang 
nyaman bagi para siswa 
    
 i. Sipakah target dari pemasaran di 
MAN Klaten? Kenapa memilih target 
Yang menjadi target SMP/MTs seluruh 
kabupaten Klaten, namun kita memilih 
sekolah mana yang kira-kira siswanya bisa 
Seluruh SMP/MTs se Kabupaten 
Klaten, diprioritaskan yang 
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itu? menjangkau MAN Klaten dalam artian 
perihal transportasi, jadi kita memilih yang 
dapat dijangkau dengan mudah, semisal di 
prambanan kan ada MAN Prambanan kita 
tidak menaruh target sosialisasi di daerah 
prambanan, biar yang di daerah sana masuk 
ke MAN Prambanan, dan kita 
memprioritaskan yang dekat dengan MAN 
Klaten. 
 
terdekat dengan MAN Klaten 
 j. Apakah MAN Klaten juga 
menggunakan teori bauran pemasaran 
dalam memasarkan jasa 
pendidikanya? 
Iya, MAN Klaten  menggunakan bauran 
pemasaran, mulai dari produk,  kita 
tawarkan lulusan kita dapat diterima di 
mana pun seperti di perguruan tinggi yang 
bonafit, promosi seperti yang sudah saya 
jelaskan dengan sosialisasi langsung ke 
Mencetak lulusan yang 
berkualitas. 
Sosialisasi langsung dan 
memanfaatkan IT , letak MAN 
Klaten Strategis, biaya terjangkau. 
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sekolah, memanfaatkan IT, dan memasang 
spanduk, maupun menyebar brosur. 
Tempat, MAN Klaten memiliki letak yang 
strategis yaitu di dalam Kota Klaten. Harga, 
dari sisi harga madrasah memilik biaya 
yang relative murah dan tetap menjaga 
kualitas. 
 k. Pernahkah ada orang tua yang 
complain jika ada ketidaksesuaian 
antara apa yang dipromosikan dengan 
jasa yang diberikan? 
Pernah, komplainya begini, kita buka 
program biasiswa untuk murid yang 
prestasi, ternyata program itu hanya 
program kelas 10, tapi sepengetahuan wali 
murid beasiswa itu sampai selesai sekolah 
di MAN Klaten, itu juga kesalahan kita 
tidak memfloorkan sejak awal kalau 
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beasiswa itu hanya untuk siswa kelas 10. 
 l. Apakah yang diinginkan orang tua 
siswa bila anaknya bersekolah di 
MAN Klaten ? 
Rata-rata yang diinginkan itu anaknya pintar 
Agama, akhlaknya senakal-nakalnya cah 
MAN Klaten itu dibandingkan dengan anak 
sekolah umum jauh berbeda 
 
Orang tua mengutamakan 
akhlak anaknya 
 m. Apa langkah bapak untuk menjaga 
kepercayaan masyarakat terhadap 
layanan jasa yang telah diberikan? 
Kita harus profesional dalam artian misalnya 
dalam kurikulum kita sesuai peraturan 
pemerintah, dana jam belajar kita juga 
sesuai peraturan pemerintah, terus 
pembagian tugas mengajar sesuai 
pemerintah misal matematika 5 jam juga 
sesuai 5 jam. Terus kita tidak lepas dari 
pembinaan akhlak yang baik, misalnya ada 
anak yang nakal kita bina terus. Kita kasih 
pembinaan satu bulan, setelah satu bulan 
kita panggil orang tua, apabila masih tidak 
1. Kurikulum sesuai dengan 
peraturan  
2. Pembinaan kepada anak-
anak yang sedikit bandel 
3. Bekerja sama dengan 
pihak kepolisian untuk 
menertibkan anak-anak 
yang bandel 
  
117 
 
bisa kita kembalikan ke orang tua, kita juga 
bekerja sama dengan pihak ketiga yaitu 
kepolisian untuk menertibkan anak dan 
mendisiplinkan anak, itu malah yang 
diminta orang tua siswa, dengan cara seperti 
itu dapat menambah kepercayaan 
masyarakat untuk menyekolahkan anaknya 
ke MAN Klaten, ini sekarang anak dari 
guru-guru sini sudah mulai menyekolahkan 
anaknya di MAN Klaten artinya apabila 
guru MAN Klaten menyekolahkan anaknya 
di MAN Klaten itu tandanya MAN Klaten 
kualitasnya tidak diragukan lagi. 
 
 n. Apa yang membedakan cirri khas 
MAN Klaten dengan sekolah lain 
yang memiliki system yang sama? 
Yang membedakan MAN Klaten dengan 
yang lain adalah MAN Klaten letaknya kan 
strategis, bangunan yang lain kan tidak 
semegah MAN Klaten, kualitas kita tidak 
1. Letaknya ditengah kota 
mudah dijangkau dengan 
kendaraan umum 
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kalah yang lain, dari SOP kita murah, yang 
paling penting itu lulusan kita bisa 
menjanjikan, lulusan kita itu enggak kalah 
lho, kemaren yang bebas test di IAIN 
salatiga itu banyak, yang mengundurkan diri 
itu ada 5, dan kita tetap menjaga kualitas, 
terus tidak kalah pentingnya promosi itu 
juga anak-anak asal kita sungguh-sungguh 
menggarap anak-anak misalnya guru tidak 
sering kosong itu anak akan memberikan 
penilaian bahwa gurunya itu bagus, namun 
dalam hal promosi kita tidak bisa lepas dari 
peran siswa, dalam PPDB siswa disarankan 
untuk mengajak temannya untuk bersekolah 
di MAN Klaten 
 
2. Bangunan yang megah 
3. Lulusannya berkualitas 
dapat bersaing 
4. Guru yang berkualitas 
 
    
  
119 
 
 o. Apa saja jasa yang ditawarkan oleh 
MAN Klaten? 
Yang ditawarkan oleh madrasah selain  
madrasah mempunyai guru yang  
professional dan pelayanan yang baik,  
madrasah juga memberi jasa berupa  
beasiswa kepada siswa yang kurang  
mampu. 
1. Guru yang profesional 
2. Beasiswa bagi siswa yang 
kurang mampu 
 p. Adakah tawaran menarik untuk 
pengguna jasa terkait Beasiswa 
misalnya? Untuk siapa saja beasiswa 
itu? 
Ada, karena memang program pemerintah 
dan itu wajid diberikan kepada anak 
tersebut. bagi yang memiliki kartu keluarga 
harapan, kartu Indonesia pintar, kalau 
mereka tidak punya kadang kalau tidak 
dekat dengan aparatur kelurahan mereka 
sering terlewatkan, mereka kita berikan 
beasiswa yang diambilkan dari ZIS dan 
tentu diseleksi oleh MAN Klaten. mengenai 
beasiswa prestasi rata-rata siswa yang 
memiliki kartu beasiswa dari pemerintah. 
Jadi pemberian dari ZIS hanya untuk siswa 
yang tidak mampu dan tidak memiliki kartu-
Bagi siswa yang kurang 
mampu dan tidak memiliki 
program kartu dari pemerintah 
akan diberikan bantuan yang 
diambilkan dari ZIS. 
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kartu program pemerintah. 
 
 q. Adakah yang menarik ketika MAN 
Klaten bertempat di tengah kota 
seperti ini? 
Yang menarik itu letaknya, kalau mereka 
yang tidak memiliki sepeda motor mereka 
dapat menggunakan transportasi umum, 
mudah dijangkau dari berbagai arah. 
MAN Klaten dapat dijangkau dari 
segala penjuru, karena letaknya 
dekat dengan jalur bis. 
 r. Dalam hal fisik apa yang menarik? Dalam hal fisik saya kira MAN Klaten 
paling baik diantara MAN yang lain di 
Klaten, misalnya kita punya aula namun 
yang lain tidak punya. Bangunannya 
megah, tempatnya bersih seperti yang anda 
lihat sekarang, asri teduh dan nyaman 
Bangunan MAN Klaten lebih 
megah dibandingkan dengan 
MAN di Kabupaten Klaten yang 
lain 
 s. Bagaimana bentuk layanan yang 
diberikan MAN Klaten supaya 
Kita berusaha menghasilkan lulusan yang 
berkualitas, kita mendidik anak supaya 
Menghasilkan lulusan yang 
berkualitas. 
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pengguna jasa tetap tertarik dengan 
MAN Klaten? 
mampu bersaing dalam dunia kerja maupun 
dalam perkuliahan 
 aa. Apa saja faktor pendukung dalam 
strategi manajemen pemasaran ? 
Faktor pendukungnya misalnya kalau kita 
sosialisasi itu SDMnya sesuai dan mampu 
untuk memasarkan MAN Klaten. dan 
tentunya tidak lepas dari pendanaan untuk 
pemasaran, untuk buat brosur, untuk buat 
pamflet itu diambilkan dari BOS 
1. Dana  
2. SDM yang mumpuni 
 bb. Bagaimana memaksimalkan faktor 
pendukung dalam strategi manajemen 
pemasaran ? 
Supaya memaksimalkan untuk pemasaran 
MAN Klaten, kita melakukan sosialisasi 
langsung ke sekolah yang mana dapat 
dijangkau dengan mudah dan dekat dari 
MAN Klaten. kita maksimalkan dana untuk 
membuat brosur dan dikasihkan kepada 
Dengan dana yang dialokasikan 
untuk sosialisasi maka MAN 
Klaten melakukan sosialisasi 
langsung ke sekolah secara 
maksimal, dan memaksimalkan 
peran siswa untuk menarik 
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siswa untuk dibawa, dengan harapan ada 
teman, keluarga atau sanaknya yang tertarik 
untuk bersekolah di MAN Klaten. 
perhatian, supaya sanak atau 
temannya mau bersekolah di 
MAN Klaten 
 cc. Apa factor yang menjadi penghambat 
dalam strategi pemasaran? 
Kendalanya waktu kita sosialisasi langsung 
ke sekolah-sekolah, kita kan membutuhkan 
armada, sedangkan armada di MAN Klaten 
hanya ada 1. 
Kurangnya armada yang dimiliki 
Madrasah 
 dd. Kenapa hal itu bias menghambat 
proses dalam melakukan strategi 
pemasaran? 
Karena armada dari madrasah hanya ada 
satu itu kadang-kadang dipakai oleh kepala 
madrasah. 
 
 ee. Bagaimana mengatasi hambatan 
tersebut ? 
Solusinya kita menggunakan armada 
pribadi dan ada iuran dana sukarela yang 
dimintai kepada semua guru guna 
melaksanakan sosialisasi langsung ke 
Menggunakan armada pribadi 
dipilih sebagai solusi, dan soal 
biaya operasional semua guru 
iuran sukarela. 
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sekolah-sekolah, untuk besaranya iuran 
tidak ditentukan, istilahnya kita infak begitu 
mas. 
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CATATAN LAPANGAN 
 
Kode Wawancara : W.2 
Hari tanggal  : 24 Mei 2017  
Informan  : Dra. Siti Sholikhatun (Wakil Kepala Madrasah Bidang Hubungan Masyarakat) 
Tempat  : Ruang BK 
NO FOKUS/ ASPEK DESKRIPSI INTERPRETASI 
 a. Apa setiap tahun MAN Klaten selalu 
membentuk tim promosi? 
Iya kami ada tim promosi mas, tentunya 
dalam rangka PPDB. Tim promosi ini 
dikomandoi oleh bapak wawan selaku waka 
kesiswaan. Beliau yang merumuskan konsep 
strategi manajemen marketing dan 
anggotanya tinggal melaksanakan apa tugas 
Team promosi yang dinamakan 
tim sossialisasi yang dikomandoi 
oleh waka kesiswaan   
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yang diberikan beliau.  
 b. Adakah perubahan strategi pemasaran 
yang dilakukan MAN Klaten dari 
tahun ke tahun? 
Ada, tapi ya tergantung dari 
berkembangnya zaman mas, kita juga kan 
harus mengikuti kemauan pasar itu 
bagaimana. 
Ada, Mengikuti perkembangan 
zaman dan mengikuti kemauan 
pasar. 
 c. Jika ada, apa yang menjadi 
pertimbangan perubahan itu? 
Ya itu mas, utamanya perihal undang-
undang dan yang tak kalah pentingnya kita 
mengikuti kemauan pasar atau masyarakat. 
Perubahan undang-undang, dan 
perkembangan masyarakat 
 d. Bagaimana grafik peminat layanan 
pendidikan dari tahun ke tahun? 
Setiap tahun grafik siswa selalu meningkat 
jumlahnya mas.  
Dalam waktu 5 tahun terakhir 
mengalami peningkatan 
 e. Pernahkan bagian humas melakukan 
identifikasi segmentasi pasar 
(menentukan sasaran pasar) sebelum 
memasarkan jasa pendidikan? 
Animo masyarakat selama ini terbangun 
dari para siswa yang bersekolah di sini mas, 
jadi siswa itu juga sebagai mitra kami untuk 
memperkenalkan MAN Klaten, terutama di 
Siswa menjadi mitra untuk 
memperkenalkan MAN Klaten 
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tempat mereka tinggal atau dengan keluarga 
dan teman 
 f. Sipakah target dari pemasaran di 
MAN Klaten? Kenapa memilih target 
itu? 
Kalau targetnya seluruh SMP/MTs se-
Kabupaten Klaten mas, tapi ya kan tidak 
mungkin terjangkau semuanya. Ya kita 
utamakan yang dekat-dekat dengan MAN 
Klaten mas.  
 
SMP/MTs yang dekat dengan 
MAN Klaten 
 g. Bagaimana bentuk layanan yang 
diberikan MAN Klaten supaya 
pengguna jasa tetap tertarik dengan 
MAN Klaten? 
Kita berusaha menghasilkan lulusan yang 
berkualitas, kita mendidik anak supaya 
mampu bersaing dalam dunia kerja maupun 
dalam perkuliahan 
Kualitas lulusan yang baik agar 
dapat bersaing 
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CATATAN LAPANGAN 
 
Kode Wawancara : W.3 
Hari tanggal  : 1 Juni 2017  
Informan  : Drs. H Muslih, M.Pd ( Kepala Madrasah) 
Tempat  : Ruang Kepala Madrasah  
NO FOKUS/ ASPEK DESKRIPSI INTERPRETASI 
 a. Apa setiap tahun MAN Klaten 
selalu membentuk tim promosi? 
Iya mas, saya menunjuk bapak Wawan 
selaku Waka Kesiswaan menjadi pemegang 
komando dan memberikan wewenang 
sepenuhnya. 
Team promosi yang dinamakan 
tim sossialisasi yang dikomandoi 
oleh waka kesiswaan   
 b. Bagaimana MAN Klaten 
mengatasi persaingan antar 
Ya kita usahakan selalu berbenah mas, 
mulai dari perbaikan fisik, dan yang paling 
1. Membenahi fisik sarana 
dan prasarana 
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lembaga yang semakin menguat? penting lebih serius tentang bagaimana 
caranya kita dapat menghasilkan lulusan 
yang berkualitas mas, dengan begitu MAN 
Klaten akan semakin dipercaya 
masyarakkat. 
2. Serius dalammenghasilkan 
lulusan yang berkualitas  
 c. Apa yang membedakan cirri khas 
MAN Klaten dengan sekolah lain 
yang memiliki system yang sama? 
Pada bangunan kita unggul dari MAN lain 
yang ada di Kabupaten Klaten ini mas, letak 
kita juga strategis dapat dijangkau 
kendaraan umum dengan mudah, dan 
letaknya pun di tengah kota. 
1. Bangunan lebih megah 
2. Strategis dan mudah 
dijangkau 
 d. Bagaimana grafik peminat 
layanan pendidikan dari tahun ke 
tahun? 
Alhamdulillah berkat kerjasama yang solid 
tim promosi dapat membuahkan hasil yaitu 
setiap tahun minat masyarakat untuk 
bersekolah di MAN Klaten meningkat mas. 
Meningkat atas kerjasama yang 
solid tim sosialisasi 
 e. Adakah yang menarik ketika 
MAN Klaten bertempat di tengah 
kota seperti ini? 
Ya menarik mas, karena jangkauan dari 
segala penjuru dapat ditempuh dengan 
kendaraan umum mas, bagi mereka yang 
tidak memiliki kendaraan pribadi dapat 
1. Mudah dijangkau 
2. Tetap sejuk walau berada 
ditengah kota, karena 
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menempuhnya. Walau di tengah kota 
suasananya tetap sejuk karena dalam 
madrasah masih banyak pohon dan ada 
taman ditanamani bunga.  
masih banyak tumbuhan di 
dalam madrasah 
 f. Bagaimana bentuk layanan yang 
diberikan MAN Klaten supaya 
pengguna jasa tetap tertarik 
dengan MAN Klaten? 
Kita selalu mendengarkan apa yang menjadi 
keinginan dan kebutuhan dari orangtua dan 
para murid tentunya, agar madrasah kita ini 
tetap menjaga kualiatas dan pelayanan yang 
terbaik dengan menghasilkan lulusan yang 
berkualitas, disamping itu kita selalu 
meningkatkan pelayanan baik sarana 
prasarana maupun dalam proses belajar-
mengajar didalam kelas 
1. Mendengarkan keinginan 
wali murid dan murid 
2. Menghasilkan lulusan 
yang berkualitas 
3. Meningkatkan pelayanan 
sarana dan prasarana 
 g. Kalau implementasi visi sudah 
diterapkan secara maksimal blm 
pak? 
Sudah kita upayakan secara maksimal, 
Cuma belum 100 % terlaksana, masih 
banyak hal yang perlu dievaluasi supaya 
tahun depan semakin baik. 
Berupaya selalu berbenah 
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Lomba Pramuka 
 
Lomba Pencak Silat 
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Tim Tapak Suci 
 
Tim Hadrah MAN Klaten 
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Try Out SMP/MTs di MAN Klaten 
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Website MAN Klaten  http://manklaten.sch.id/ 
 
 
Brosur MAN Klaten 
  
135 
 
 
 
 
Spanduk MAN Klaten 
  
136 
 
 
 
 
